Mejora en el área de producción empresa de cortinas metálicas by Fuentes Muñoz, Patricio Andrés
  
 
 
FACULTAD DE INGENIERÍA 
INGENIERÍA CIVIL INDUSTRIAL 
 
 
 
 
 
“MEJORA EN EL ÁREA DE PRODUCCIÓN EMPRESA DE CORTINAS 
METÁLICAS” 
 
 
 
 
PATRICIO ANDRES FUENTES MUÑOZ 
 
 
PROFESOR GUÍA: JUAN CARLOS SAPAJ DELGADO 
 
 
 
 
 
 
MEMORIA PARA OPTAR AL TÍTULO DE 
INGENIERO CIVIL INDUSTRIAL 
 
 
 
 
 
 
SANTIAGO – CHILE 
ENERO, 2019 
 
 
 1 
 
 
 
 
FACULTAD DE INGENIERÍA 
INGENIERÍA CIVIL INDUSTRIAL 
 
 
 
 
 
DECLARACIÓN DE ORIGINALIDAD Y PROPIEDAD 
 
 
 
Yo, Patricio Andrés Fuentes Muñoz, declaro que este documento no 
incorpora material de otros autores sin identificar debidamente la fuente.  
 
 
 
 
 
Santiago, _ ENERO de 2019  
 
 
 
_________________________ 
Firma del alumno 
 
 
 
 2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
“Si uno no vive de sus talentos, es imposible ser un emprendedor.” 
 
Marcelo Guital. 
 
 
“El fracaso es una gran oportunidad para empezar otra vez con 
más inteligencia.” 
 
Henrry Ford. 
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I. INTRODUCCIÓN 
 
¿Que son las cortinas metálicas? 
Son elementos de seguridad utilizados para dar protección a locales, 
negocios o empresas. 
 
Las cortinas metálicas, también conocidas como puertas enrollables, 
permiten proteger a los recintos contra robos, actos vandálicos y 
siniestros. 
 
La historia de las cortinas metálicas enrollables o puertas enrollables se 
remonta en la década de los 20 en New York, donde su uso era 
principalmente para puertas de boutiques y almacenes de dimensiones 
pequeñas, sufriendo cambios en sus usos, tamaños y materiales de 
fabricación a lo largo de la historia, desde sus inicios, la fabricación de 
estas cortinas (paño) era de una lámina ondulada del tamaño de la 
superficie a cubrir, siendo este un proceso bastante lento e incómodo 
para su fabricante cuando se trataba de grandes dimensiones . 
 
En Italia en la década de los 70 en se produce la innovación en las 
cortinas metálicas al cambiar su proceso de fabricación, se crea la 
lámina emballetada, lo que implicó una reducción en los tiempos de 
fabricación,  una disminución en la mano de obra a utilizar con respecto 
al antiguo proceso. Este cambio implica además menor costo en su 
reparación, debido a que al sufrir algún incidente la cortina, solo se 
deben cambiar las láminas que tienen problema y no es necesario 
parchar como se realizaba antiguamente. 
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En la Actualidad, las cortinas están fabricadas con placas de metal 
galvanizado y emballetadas unas con otras, por lo que al ser 
homologables entre sí, pueden ser mezcladas entre las diferentes 
variedades de láminas que existen, entre lisas, microperforadas y con 
nervio. 
 
Las cortinas metálicas, se dividen en dos categorías: 
i. Según tipo de paño o tela. 
● Paño Liso: Conformadas por láminas galvanizadas 
completamente lisas. 
● Paño Microperforado: Conformadas por láminas 
galvanizadas con microperforaciones. 
● Paño Doble Nervio o Nervio Simple: Conformadas por 
láminas galvanizadas más resistentes. 
 
ii. Según su nivel de automatización. 
● Cortina Motorizada: Accionadas por medio de un motor 
eléctrico (central o lateral). 
● Cortina Manual: Accionadas de manera manual. 
 
 
Si bien no está normado el uso de los tipos de paños utilizados por las 
empresas o negocios, generalmente, las cortinas con sus respectivos 
paños se pueden catalogar en 3 grupos: 
 
i. Paño Liso o con nervios: Usado como protección de entradas 
principales de quiscos, locales comerciales, casas comerciales o 
protección de ventanales. 
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ii. Paño Microperforado: Usado como protección y dar visibilidad a 
sus vitrinas cuando la tienda se encuentra cerrada, debido a su 
característica de poder ver a través de ellas. Son utilizadas 
generalmente en multitiendas. 
iii.  
iv. Paño Mixto: Usado como protección y para dar visibilidad, su 
característica es de proteger en su parte inferior contra animales 
(a criterio del cliente). 
 
 
Existe otro tipo de cortinas, que es de maya, que vale la pena 
mencionar, debido a que pertenece al mismo rubro, pero no requiere 
laminas, por ende no será considerado en el proyecto. Son utilizadas 
generalmente en automotoras y empresas de arriendo de maquinaria. 
 
Dentro de las características más relevantes de la fabricación de las 
cortinas metálicas de los años 20 vs  las actúales, se destacan las 
siguientes: 
 
 
Cortinas de Paño Ondulado. 
● Tiempo de reparación extenso (parchado del paño). 
● Tiempo de fabricación extenso debido a sus dimensiones. 
● MOD usada en su fabricación, 2-4 operarios dependiendo el 
tamaño del paño. 
● Existe solo un tipo de paño. 
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Cortinas Emballetadas. 
● Tiempo de reparación acotado (solo cambio de lámina mala). 
● Tiempo de fabricación corto debido a dimensión de láminas. 
● MOD usada en fabricación, 1 operario independiente el tamaño 
del paño.  
● Existen diferentes tipos de paños combinables entre sí. 
 
 
 
 
Cortimet SpA es una empresa con más de 6 años de experiencia en el 
rubro, dedicada a la fabricación, brindar soluciones para la reparación e 
instalación de cortinas metálicas en sus proyectos. La empresa fue 
fundada a fines el año 2011 donde partieron en este proyecto su dueño 
y 2 ayudantes, lo que comenzó como mantención de cortinas metálicas, 
al cabo de 3 años (2015), Cortimet se empieza consolidar en el rubro 
obteniendo un crecimiento importante a nivel nacional, pasando de 3 a 
8 personas en el área de operaciones (2 instaladores, 3 soldadores, 2 
ayudantes de producción y su dueño) y un vehículo,  por los que se ve 
en obligación de buscar nuevas ideas y fuentes de financiamiento para 
posicionar a la empresa dentro de los líderes nacionales, siendo un 
inversionista que asume este desafío, debido a su amplia experiencia  en 
el rubro (7 años en Mery Gates como Subgerente Comercial), lo que 
significo proyectar el crecimiento productivo y el traslado de la empresa 
a una instalación más grandes. 
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En la actualidad, el área de operaciones de la empresa cuenta con una 
dotación de 17 personas, posee 3 vehículos para instalación, 
mantención o reparación con sus respectivas cuadrillas de 2 
instaladores por vehículo, cuenta con un área de producción donde se 
fabrican las cortinas metálicas, en esa área se desempeñan un 
supervisor,  6 soldadores y 4 ayudantes.  
 
El rubro de las cortinas metálicas es bastante acotado en el territorio 
nacional, pero con una fuerte demanda. Dentro de las empresas con 
más participación en el mercado se encuentran las siguientes: 
 
 
 
● Mery Gates. 
● Ramaciotti y Mantelli (propiedad de Mery Gates). 
● Rolling y Doors. 
● Kormetal. 
● Borfire. 
● Cormet. 
 
 
Donde las 4 primeras son los proveedores de láminas más grandes del 
mercado nacional abarcando entre un 50-60% de la demanda de los 
cortineros. 
Debido a la expansión de la empresa, que se ha basado en la calidad y 
la satisfacción del cliente, sumado a su post-venta, pretende formar 
parte de este pequeño grupo de proveedores, fortaleciendo así su imagen 
a nivel nacional. 
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I.1. Importancia del Proyecto 
 
Desde el 2015, el significativo aumento de robos en lugar no habitado 
(alunizaje) en malls, strip center y locales comerciales, también así las 
manifestaciones que dejan daños y pérdidas enormes a pequeños 
negocios, han puesto en alerta a las empresas y pequeños dueños de 
negocios para poner cada vez más trabas a los delincuentes, 
lamentablemente el tiempo de respuesta de las empresas proveedoras de 
cortinas metálicas, no es el óptimo deseado por los clientes debido a la 
poca oferta en el mercado nacional. 
 
La fabricación de las cortinas metálicas consta de 4 partes importantes: 
 
● Eje (manual o automatizado) 
● Guías con banderolas. 
● Zócalo. 
● Paño de láminas. 
 
 
Estos tres últimos componentes, solo son producidas por un número 
reducido de empresas, las cuales poseen la maquinaria respectiva para 
este proceso. Existe un número enorme de Pymes que no cuentan con 
este equipamiento, lo que se ha transformado en una dependencia  
directa de estas con los productores de láminas. 
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Figura 1: Fotografía de Maquina Conformadora de Laminas. 
 
Fuente: Propia, tomada en empresa Mery Gates. 
 
Para la fabricación de sus cortinas, la empresa debe comprar las 
láminas a la competencia (Mery Gates), lo que implica que sus costos de 
MP son los mismos para los demás cortineros. La empresa se ve en la 
necesidad de evaluar la compra de dos máquinas conformadoras de 
láminas, debido al aumento de competencia en el rubro, y la cantidad de 
clientes no satisfechos, esto se debe a los escasos proveedores de 
láminas y los extensos tiempos de respuesta de estos mismos, implica 
que hay clientes que se ven en la necesidad de cotizar los servicios con 
otros cortineros.  
 
Se busca hacer propia la fabricación de láminas por medio de la compra 
de maquinaria conformadora con la finalidad de reducir los costos de 
MP y los tiempos de respuesta en este tema, lo que significaría una 
mayor capacidad productiva para cubrir la demanda y así no dejar 
escapar los clientes por capacidad operativa. 
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I.2. Breve Discusión Bibliográfica 
 
➢ “La productividad en Chile: Una mirada a largo plazo”. Informe 
anual 2016, Comisión Nacional de Productividad, Diciembre 2017. 
Fuente: http://www.comisiondeproductividad.cl/informe-anual-2016-
la-productividad-en-chile-una-mirada-de-largo-plazo/ 
 
“La productividad no es un bien o un fin en sí mismo, sino que es un 
medio que permite aumentar el bienestar. 
Por un lado, otorga la posibilidad de distribuir más bienes entre la 
población, como también permite tener más tiempo disponible para las 
personas. Cuando los aumentos de productividad son sostenidos en una 
economía, ello también debiese afectar las condiciones de trabajo y de 
remuneración de los trabajadores (esto no ocurre automáticamente, pero 
sí resulta importante en el proceso de negociación, ya sea individual o 
grupal)”. 
 
 
 
Con el aumento de la productividad, se proyecta a satisfacer la demanda 
de cortinas metálicas, tal como indica la cita, se obtendría más tiempo 
disponible para los trabajadores, debido a que se reducirían las horas 
extras que actualmente se realizan para cumplir con los plazos. 
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➢  “ASIMET: Un Gremio Unido para un Chile Mejor”. Resumen de 
actividades y eventos 2017, por Hernán palacios docente PUC, 
Asociación de Industrias y Metalúrgicas N° 111, Septiembre 2015. 
Fuente: 
http://www.asimet.cl/revistas_asimet/revista_111/mobile/index.html#
p=13. 
 
“El tema digital y el tema de avance tecnológico tiene que ser visto como 
una herramienta más para el concepto de la agregación de valor para el 
cliente. La tecnología no es la que cambia el negocio, sino que como 
utilizamos esta herramienta en función de adelantarnos o satisfacer las 
necesidades de nuestros clientes que van cambiando constantemente”. 
 
 
 
El uso de la tecnología y/o maquinaria, ha avanzado a pasos 
agigantados, contribuyendo en la calidad de los productos y el tiempo 
invertido en el desarrollo de estos, con la implementación de 
maquinaria, la empresa se encontraría en condiciones de aumentar su 
productividad y en base a esto, satisfacer las necesidades de sus 
clientes. 
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➢ “¿Cuándo es un buen momento para ampliar un negocio?”. Mario 
Rivero Ingeniero comercial y docente en universidad Nacional 
Autónoma de México, Web y Empresas, Octubre 2017. 
Fuente: https://www.webyempresas.com/ampliar-negocio/ 
 
“A la hora de expandir el negocio, después de todo, hay que tener en 
cuenta dos cosas importantes: por un lado, hay que saber aprovechar las 
oportunidades y hay que recordar que cualquier empresa que quiera 
crecer debe arriesgar”. 
 
 
 
Los factores mencionados, indican el saber aprovechar las 
oportunidades, las cuales están claras por parte de la empresa, al 
poseer una demanda mayor a la oferta, y por otra parte está el arriesgar 
para hacer crecer el negocio, lo cual se ha sido lo más difícil para la 
empresa y la mayoría de las Pymes en este país. 
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I.3. Contribución del Trabajo 
 
Mediante el aumento en la demanda de cortinas metálicas, con la 
finalidad de proteger las empresas, negocios o locales comerciales, y 
dado que hay un mercado no satisfecho de clientes, se busca contribuir 
con la disminución de esta demanda insatisfecha, basándose en el 
aumento de la producción, por medio de la compra e implementación de 
maquinaria conformadora de láminas. 
 
Con la introducción de maquinaria en la empresa, se pueden destacar 
las siguientes ventajas dentro del proyecto: 
 
1. Obtención de láminas en fabricación propia y por ende menor 
costo de estas. 
2. Menor tiempo de respuesta en los requerimientos de estas 
laminas. 
3. Capacidad de respuesta más acotada en caso de urgencias. 
4. Disminuir la opción de fabricar cortinas con la competencia. 
 
Cabe destacar que mediante la adquisición de esta maquinaria, se le 
estaría entregando a los pequeños cortineros, una posibilidad adicional 
donde cotizar, siendo esto una competencia para las demás empresas 
proveedoras de láminas. 
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I.4. Objetivo General 
 
Mejora en el área de producción, empresa de cortinas metálicas. 
Por medio de la adquisición de maquinaria conformadora de láminas y 
así evitar que los clientes tengan que buscar soluciones en con la 
competencia. 
 
 
I.4.1. Objetivos Específicos 
 
● Estudio de la producción actual para evaluar el límite de 
fabricación de cortinas y la posición con respecto a la 
competencia. 
● Estudio de implementación de la maquinaria con la finalidad de 
aumentar la oferta y convertirse en productor de láminas. 
● Evaluar la adquisición de la maquinaria. 
● Aumentar la productividad, lo que conllevaría la reducción de 
costos de MP en la producción y reducir los tiempos de respuesta 
en la fabricación de cortinas metálicas. 
● Aumentar la rentabilidad y el patrimonio.  
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I.5. Organización y Presentación de este Trabajo 
 
La empresa Corimet posee una dotación de 24 personas, distribuidas en 
las áreas de finanzas, ventas y operaciones. El área de operaciones 
consta de 17 personas, encabezado por el gerente general y seguido por 
el supervisor de operaciones, el cual tiene a cargo las secciones de 
instalaciones y producción, esta última consta de diez colaboradores.  
La problemática que se genera en la actualidad es no pueder aceptar la 
totalidad de los proyectos por capacidad operativa, debido a que se debe 
comprar láminas a la competencia y estos tardan en proveer estos 
insumos de 3-4 días. Con la mejora se pretende disminuir los tiempos 
de respuesta hacia los clientes por medio de la adquisición de 
maquinaria conformadora y por ende reducir los costos de producción y 
aumentar la productividad. 
Actualmente las denuncias por Desordenes públicos con daño a la 
propiedad (3.242), Robo con fuerza a cajero automático (115) y Robo en 
lugar no habitado (151.139) han aumentado durante el periodo 2013-
2017. 
La empresa al ver este aumento en la demanda de cortinas metálicas y 
la baja capacidad operativa por satisfacer las necesidades de los 
clientes, se encuentra evaluando la adquisición de maquinaria 
conformadora (2 unidades),  la cual es importada desde China y 
financiada en su totalidad por medio de crédito por el banco Itau. Esta 
adquisición, significaría un aumento en la capacidad promedio de 
producción de 4,2 unidades diarias, bastante mayor a la capacidad 
promedio actual de una unidad diaria, reduciendo en un 35% los costos 
de producción. 
Esta mejora sería factible, debido a que genera un VAN positivo, lo que 
implicaría que aumentaría el patrimonio en $356.787.515. 
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II. METODOLOGÍA Y DESARROLLO 
II.1 Descripción de la Organización  
 
Cortimet SpA es una empresa con más de seis años de experiencia en el 
rubro, dedicada a la fabricación, brindar soluciones para la reparación e 
instalación de cortinas metálicas en sus proyectos. La empresa fue 
fundada a fines el año 2011 donde partieron en este proyecto su dueño 
y dos ayudantes donde su centro de operaciones era la vivienda del 
dueño en la comuna de Renca, lo que comenzó como mantención de 
cortinas metálicas, al cabo de tres años (2015), la empresa se empieza 
consolidar en el rubro obteniendo un crecimiento importante a nivel 
nacional, lo que la llevo a buscar un galpón de 516 m² ubicado en 
Renca, pasando de tres a ocho personas en el área de operaciones (dos 
instaladores, tres soldadores, dos ayudantes de producción y su dueño) 
y dos vehículo,  por los que se ve en obligación de buscar nuevas ideas y 
fuentes de financiamiento para posicionar a la empresa dentro de los 
líderes nacionales, siendo un inversionista que asume este desafío, 
debido a su amplia experiencia  en el rubro (siete años en Mery Gates 
como Subgerente Comercial), lo que significo proyectar el crecimiento 
productivo y el traslado de la empresa a una instalación más grandes, 
con una superficie de 967 m² ubicada en Quinta Normal. 
Actualmente, la empresa está conformada por una dotación de 24 
personas entre operarios y gerencias, posee tres vehículos de 
operaciones (camionetas) y una grúa horquilla  
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Misión. 
Brindar seguridad y satisfacción a nuestros clientes, ya sean negocios, 
pymes o grandes empresas, entregando soluciones a sus necesidades 
con la calidad y las características necesarias. 
 
 
Visión. 
Convertirse en una de las empresas más reconocidas a nivel nacional. 
Entregar soluciones con la calidad y el tiempo esperado por los clientes. 
 
 
 
 
Figura 2: Diagrama de la Empresa. 
 
Fuente: Propia. 
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II.2 Descripción de la Unidad bajo Estudio  
 
En la actualidad, la empresa Cortimet, dentro de su área de 
operaciones, posee 3 vehículos para instalación y una grúa horquilla y 
cuenta con una dotación de 17 personas divididas entre dos secciones. 
 
● Instalaciones: Cuenta con seis personas encargadas de la 
instalación, mantención o reparación de las cortinas metálicas. 
 
● Producción: Cuenta con una dotación de diez personas 
encargadas de la fabricación de las cortinas metálicas, donde seis 
de estas personas son soldadores y cuatro son ayudantes. Los 
soldadores se encargan del armado de los ejes, las guías con sus 
respectivas banderolas y los zócalos, mientras que los ayudantes, 
se encargan de emballetar las láminas, apoyar los procesos de los 
soldadores, apoyar con la carga de los vehículos de instalación. 
 
La sección de producción, que es la sección a la cual enfocaremos la 
mejora, posee un espacio físico para desarrollar sus procesos que 
abarcan una superficie de 568 m², además cuenta con 6 máquinas 
soldadoras Invermig 200 para realizar el armado de las cortinas,  donde 
se arman sus partes principales, tales como ejes, emballetado de 
láminas, armado de guías y zócalos. 
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Figura 3: Diagrama del Área de Operaciones. 
 
Fuente: Propia. 
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II.3 Descripción de Problemas y Oportunidades de Mejora 
 
Desde el 2015, el significativo aumento de robos con alunizaje en malls, 
strip center y locales comerciales, también así las manifestaciones que 
dejan daños y pérdidas enormes a pequeños negocios, han puesto en 
alerta a las empresas y pequeños dueños de negocios para poner cada 
vez más trabas a los delincuentes, lamentablemente el tiempo de 
respuesta de las empresas proveedoras de cortinas metálicas, no es el 
óptimo deseado por los clientes debido a la poca oferta en el mercado 
nacional. 
 
En la actualidad, la empresa se ha visto en la obligación de no aceptar 
en su totalidad los proyectos de instalación que le son solicitados, lo 
mismo ocurre con la mayoría de las empresas de la competencia, debido 
a que el aumento significativo de solicitudes por parte de los clientes, 
con la finalidad de proteger sus bienes ante actos vandálicos y/o 
delincuencia.  
 
La elaboración de las láminas para la fabricación de los paños de las 
cortinas metálicas o puertas enrollables, se realizan en un número 
reducido de empresas, tales como: 
● Mery Gates. 
● Ramaciotti y Mantelli (propiedad de Mery Gates). 
● Rolling y Doors. 
● Kormetal. 
● Borfire. 
● Cormet. 
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Estas empresas, son las que poseen maquinas conformadoras de 
láminas, lo que se traduce en una dependencia de abastecimiento hacia 
estas empresas, provocando una espera de alrededor de 3-4 días en la 
obtención del producto requerido, mismo tiempo que poseen las 
empresas de la competencia, lo que se traduce en una igualdad de 
tiempo en dar soluciones a los clientes y una desventaja con las 
empresas proveedoras de láminas, siendo esta desventaja de 1-2 días, 
ya que los proveedores acotan sus tiempos de respuesta para la 
fabricación de sus propias cortinas. 
 
Debido al aumento de la demanda de este mecanismo de seguridad, la 
empresa Mery Gates, Ramaciotti y Mantelli, y Roling Door, aumentaron 
el precio de sus laminas (2017) -cabe mencionar que estas empresas son 
las que entregan la mejor calidad- lo que significo aumentar los precios 
de las cortinas metálicas, dejando una desventaja tanto en el tiempo de 
respuesta como en el precio de las cortinas. 
 
El no poder aceptar la totalidad de los proyectos requeridos, debido a los 
tiempos que demora la obtención de las láminas y el aumento de los 
precios por parte de las empresas proveedoras, ha causado inquietud al 
interior de la empresa, al ver que los ingresos se han visto reducidos por 
estos factores, se ha considerado evaluar la compra de maquinaria 
conformadora, con la finalidad de reducir los tiempos de respuesta y los 
costos asociados a la fabricación de las cortinas metálicas. 
 
La adquisición de esta maquinaria, significaría un nivel de competencia 
acorde a los tiempos requeridos, además de un costo más reducido en la 
fabricación de láminas para los paños y por ende una llegada más 
acorde el precio hacia los clientes, esto dejaría a la empresa en una 
 28 
 
posición más favorable al momento de competir con las demás empresas 
proveedoras de láminas y por consecuencia en una gran diferencia a 
favor con respecto a los pequeños cortineros, también se pueden obtener 
laminas con diferentes formas, debido a su capacidad de cambio de 
rodillos, generando una variedad de diseños de láminas para los 
clientes. Esta adquisición, sería una posibilidad de negocio en la venta 
de láminas a los pequeños cortineros, lo que se transformaría en un 
aumento en la rentabilidad de la empresa y por ende un aumento en el 
patrimonio del dueño. 
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II.4 Limitaciones y Alcances del Proyecto  
 
Limitación financiera: Hasta U$40.000 (incluido gastos de importación), 
obtenidos por medio de crédito de inversión en el Banco Estado (cuenta 
corriente de la empresa). 
 
Limitación operacional: Espacio disponible hasta 3 máquinas 
conformadoras, personal no calificado para operar maquinaria 
(requieren capacitación), alto volumen de compra de flejes para acceder 
a valor mayorista, espacio disponible de almacenamiento de flejes de 18 
m² aprox. 
 
Alcance del proyecto: Se enfoca en al área producción de la empresa 
Cortimet SpA, con la finalidad de no depender de terceros para la 
obtención de láminas que requieran los proyectos adjudicados, lo que se 
transformaría en un aumento en la producción, ya que al ser productor, 
se tendría en forma inmediata las láminas necesarias y esto no 
retrasaría la producción de la cortina completa y por ende significaría 
un aumento en la rentabilidad y el patrimonio, debido a que se 
obtendría un menor tiempo de respuesta hacia los clientes. 
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II.5 Normativa y Leyes Asociadas al Proyecto 
 
Reglamento sobre Condiciones Sanitarias y Ambientales Básicas en 
los Lugares de Trabajo, (Decreto Supremo N°594). 
 
● “Los pisos de los lugares de trabajo, así como los pasillos de 
tránsito, se mantendrán libres de todo obstáculo que impida un 
fácil y seguro desplazamiento de los trabajadores, tanto en las 
tareas normales como en situaciones de emergencia.”, (Articulo 7 – 
DS 594) 
 
● “Los pasillos de circulación serán lo suficientemente amplios de 
modo que permitan el movimiento seguro del personal, tanto en sus 
desplazamientos habituales como para el movimiento de material, 
sin exponerlos a accidentes. Así también, los espacios entre 
máquinas por donde circulen personas no deberán ser inferiores a 
150 cm.”, (Articulo 8 – DS 594) 
 
● “Los elementos estructurales de la construcción de los locales de 
trabajo y todas las maquinarias, instalaciones, así como las 
herramientas y equipos, se mantendrán en condiciones seguras y 
en buen funcionamiento para evitar daño a las personas.”, 
(Articulo 36 – DS 594) 
 
●  “Deberán estar debidamente protegidas todas las partes móviles, 
transmisiones y puntos de operación de maquinarias y equipos.”, 
(Articulo 38 – DS 594) 
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● “El almacenamiento de materiales deberá realizarse por 
procedimientos y en lugares apropiados y seguros para los 
trabajadores.”, (Articulo 42 – DS 594) 
 
● “La exposición ocupacional a ruido estable o fluctuante deberá ser 
controlada de modo que para una jornada de 8 horas diarias 
ningún trabajador podrá estar expuesto a un nivel de presión 
sonora continuo equivalente superior a 85 dB(A)lento, medidos en la 
posición del oído del trabajador.”, (Articulo 74 – DS 594) 
 
Normativa aduanera, no aplica, debido a que se externalizara la compra 
de la maquinaria mediante Shanghai Chile Trading, pero si vale la pena 
mencionar. 
 
Compendio de Normas Aduaneras. 
● Normas Generales.”, Capitulo 1. 
● Valoración en Aduana de las Mercancías.”, Capitulo 2. 
● “Ingreso de Mercancías.”, Capitulo 3. 
● “Salida de Mercancías.”, Capitulo 4. 
● “Anulación y Modificación o Aclaración de las Declaraciones.”, 
Capitulo 5. 
● “Subasta Aduanera de Mercancías.”, Capitulo 6. 
● “Mercancías Sujetas a Despacho Especial.”, Capitulo 7. 
● “Anexos.”, Capitulo 8. 
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● Tratado de Libre comercio Chile-China. 
“Firmado en Busan, Corea, el 18 de Noviembre de 2005, fue promulgado 
mediante Decreto Supremo Número 317 del Ministerio de 
Relaciones Exteriores el 21 de Agosto de 2006, publicado en el 
Diario Oficial el 23 de Septiembre de 2006, comenzó a regir  el 
03  de Octubre de 2006.” 
 
Leyes de Fomento a las Exportaciones. 
● “Establece sistema de reintegro de gravámenes que incidan en 
costo de insumos de exportaciones menores no tradicionales.”, (Ley 
N° 18.480). 
 
● “Establece sistema de pago diferido de derechos de aduana, crédito 
fiscal y otros beneficios de carácter tributario que indica.”, (Ley N° 
18.634). 
 
● “Establece sistema de reintegro de derechos y demás gravámenes 
aduaneros que indica en favor de los exportadores.”, (Ley N° 
18.708). 
 
Otras Leyes. 
●  “Establece reglamento para la habilitación y concesión de los 
recintos de depósito aduanero y el almacenamiento de las 
mercancías.”, (Decreto N° 1.114). 
 
●  “Rebaja los aranceles para la importación de bienes de capital.”, 
(Ley N° 20.269). 
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III. IDENTIFICACIÓN DE PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES DE 
MEJORA. 
 
III.1 Identificación  Cuantitativa de Problemas. 
Análisis País  
 
A nivel nacional, las denuncias por casos de Robo en lugar no habitado 
(Alunizaje), daños a la propiedad (manifestaciones) y robo con fuerza a 
cajeros automáticos ha tenido una variación significativa, lo que ha 
permitido “beneficiosamente” el aumento de prestaciones de servicios de 
instalación de cortinas metálicas siendo estos motivos por lo cual se ha 
aumentado la demanda del rubro. 
 
 
 
Figura 4: Grafico Total Nacional de Casos Denunciados 2013-1017. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de reporte anual de carabineros 2013-
2017. 
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Los datos analizados de los delitos Desordenes públicos con daños a la 
propiedad, Robo con fuerza de cajero automático y robo en lugar no 
habitado (alunizaje), indican que el aumento de delito que ha sufrido 
mayor aumento es el Robo en lugar no habitado (alunizaje), donde se 
ven afectados principalmente locales comerciales que se dedican a la 
venta de artículos de lujo (relojerías y joyerías) como locales comerciales 
dedicados a la venta de prendas y accesorios de marcas reconocidas 
(Ferouch, Lippi, Calvin Klein). En el año 2014 el aumento a nivel 
nacional fue de un 27% con 8.225 denuncias respecto al año anterior 
(2013 con 6.487  denuncias), el año 2015 se reflejó la mayor alza 
porcentual que marco un 398% a nivel nacional con 40.933 denuncias, 
el año 2016, registro un aumento del 8% con 44.292 denuncias y el año 
2017, registro un alza de 16% con 51.202 denuncias. 
 
 
 
El delito de Desórdenes públicos con daños a la propiedad es bastante 
inestable su variación porcentual, debido a que es un hecho relacionado 
con manifestaciones de carácter social, registrando en el año 2014  una 
variación porcentual de -38% con 4.436 denuncias con respecto al año 
anterior (2013 con 7.144 denuncias), el año 2015 reporto una variación 
de -80% con 866 denuncias, el año 2016 reporto una variación de 219% 
con 2.763 denuncias y el año 2017 reporto una variación de -64% con 
1.003 denuncias. Si bien se observa un descenso en este tipo de delito, 
no significa que esté controlado, debido a que como se había indicado, 
son a causa de manifestaciones, y estas en el año 2013 y tuvieron un 
aumento significativo por las manifestaciones estudiantiles y en el año 
2016 su aumento se debe a las manifestaciones estudiantiles y No + 
AFP. 
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El delito de Robo con fuerza de cajero automático, se observa que en los 
años 2013 y 2014, fue de 0% debido a que este delito aún no estaba 
tipificado como tal, en el año 2015 de los 37 delitos denunciados ese 
año, provocó un aumento del 100% con respecto al año anterior (2014 
con cero denuncias), el año 2016, reporto una variación del 54% con 57 
denuncias y el año 2017 reporto una variación del 84% con 105 
denuncias a nivel nacional. 
 
 
 
 
Tabla 1: Variación Porcentual de Delitos, Periodo 2014-2017. 
Delito 2014 2015 2016 2017 
Desórdenes públicos con daños a la propiedad -38% -80% 219% -64% 
Robo en lugar no habitado (alunizaje) 27% 398% 8% 16% 
Robo con fuerza de cajero automático 0% 100% 54% 84% 
Fuente: Propia, calculados en base a reporte anual de carabineros. 
 
 
 
 
El aumento de los delitos, en donde se ve afectada la propiedad privada 
y estatal, se ha generado un aumento significativo por parte de las 
empresas y los comerciantes (afectados y no afectados) por proteger sus 
bienes y evitar o mitigar los trámites relacionados con robos o actos 
vandálicos. Este problema para las empresas, se convierte en una 
oportunidad de mejora, la cual consiste en seguir expandiendo la 
empresa, por medio de la adquisición de maquinaria conformadora de 
láminas. 
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Debido a las problemáticas donde se ven afectadas las empresas, se ha 
visto reflejado el impacto de estos hechos con el aumento de las 
cotizaciones y por consecuencia, un aumento en la fabricación y las 
mantenciones de cortinas metálicas. 
 
Análisis FODA de la Empresa 
 
Tabla 2: FODA 
FORTALEZAS OPORTUNIDADES 
 Conocimiento del mercado.  Demanda  no satisfecha. 
 Experiencia en el rubro.  Crédito de inversión por U$40.000 
 Clientes fidelizados con la empresa. 
 Aumento de delitos, manifestaciones y 
actos vandálicos. 
 Productos de calidad. 
  Personal con experiencia.  
 Instalaciones amplias para desarrollar 
el trabajo.   
    
DEBILIDADES AMENAZAS 
 Personal sin estudios superiores. 
 Aumento significativo de la 
competencia. 
Sin conocimiento en importaciones 
 Aparición de nuevas tecnologías para 
protección 
 Sin conocimientos de negociación con 
proveedores nacionales.  Competencia con precios más bajos. 
 Dependencia de la competencia en la 
compra de insumos. 
 Precios de los insumos estándar para 
toda la competencia (cortineros). 
    
Fuente: Propia. 
 
Al analizar el estado actual de la empresa, se debe realizar un análisis 
FODA inicialmente para entender las falencias y las fortalezas de la 
empresa con su proceso actual. 
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i. Fortalezas. 
 
 
 
 Conocimiento del Mercado. 
El dueño de la empresa, posee más de diez años en el rubro, comenzó 
como cortinero prestando servicios a la competencia (Mery Gates), 
creando relación directa con el mercado comprador y mercado 
competidor. 
 
 
 Experiencia en el rubro. 
La empresa cuenta con más de seis años de experiencia en el rubro, 
donde se ha reinventado con las nuevas tecnologías de accionamiento 
automatizado, cabe mencionar que su dueño, lleva en el rubro más de 
diez años, y ha vivido el cambio de las cortinas en forma presencial, 
traspasando su experiencia a su equipo de trabajo. 
 
 
 Clientes Fidelizados con la empresa. 
Si bien la empresa no lleva tantos años en el mercado, en sus inicios, su 
dueño se encargaba directamente de crear vínculos comerciales con 
clientes, ofreciendo servicios de post venta y mantención 24/7. 
 
 
 Productos de Calidad. 
La empresa se caracteriza desde sus inicios por brindar productos de 
calidad, basándose en las terminaciones pulidas en sus instalaciones y 
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una garantía de un año ante problemas que ocurrieran producto del 
funcionamiento y/o instalación. 
 Personal con Experiencia. 
Desde que la empresa inicio su funcionamiento el 2011, el personal se 
ha mantenido hasta la fecha, traspasando sus conocimientos a las 
nuevas incorporaciones de operarios. Durante más de seis años los 
operarios se han desempeñado en el rubro aportando mejoras y métodos 
de producción, lo que ha llevado a ser beneficioso para la empresa. 
 
 
 Instalaciones Amplias para la Fabricación de cortinas. 
Desde sus inicios, la empresa se ha visto en la necesidad de ampliarse 
llegando a la actualidad contar con una instalación de 960 m² 
distribuida entre la operación comercial (oficinas, ventas y finanzas) y la 
operación productiva, esta última con una superficie de 600 m² 
aproximadamente, destinada a la fabricación de cortinas.  
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ii. Debilidades. 
 
 
 Personal sin Estudios Superiores. 
Dentro de sus colaboradores en el área de producción, la empresa no 
cuenta con personal con estudios superiores (Técnicos en mecánica 
industrial), pero si sus soldadores tienen calificación 3G en soldadura 
arco manual y MIG. 
 
 
 Sin conocimientos en Importaciones. 
Al no tener estudios superiores y ser una empresa de tamaño mediano, 
toda su trayectoria en la compra de insumos se ve limitada al mercado 
nacional, por lo que no existe conocimiento sobre normativa aduanera 
ni conocimientos sobre procedimientos para importaciones. 
 
 
 Sin conocimiento de negociación con el mercado productor de 
insumos. 
Si bien la empresa adquiere sus insumos por medio de la competencia, 
estos insumos poseen un valor mayor con respecto a los insumos que 
pudiesen ser adquiridos por medio de grandes empresas. 
 
  
 Dependencia de la competencia en la compra de insumos. 
En la actualidad, la empresa compra sus insumos a la competencia, lo 
que pasaría a ser dependiente del mercado distribuidor que opera en 
Chile, con esto se queda limitado a la disponibilidad de abastecimiento 
que entregue el proveedor, el cual no es estable el 100% de las veces. 
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iii. Oportunidades. 
 
 
 Demanda no satisfecha. 
En Chile, el aumento de las denuncias por las causales Robo con fuerza 
de cajero automático y Robo en lugar no habitado (alunizaje), han ido a 
la alza con cifras que bordean las 200 y 145.000 denuncias 
respectivamente en el periodo 2013 – 2017. La causal de Desordenes 
públicos con daños a la propiedad, si bien ha ido en decadencia, cuenta 
con un total de 16.000 denuncias en el periodo 2013 – 2017, dejando 
una parte significativa sin cubrir. 
 
 
 Crédito de inversión por U$ 40.000. 
Debido a los créditos que ha solicitado la empresa desde sus inicios y el 
buen comportamiento comercial de su cuenta corriente, la entidad 
bancaria Banco Estado, le otorga un cupo internacional de U$ 40.000, 
cabe mencionar que la empresa realizo consultas con su ejecutivo para 
ver factibilidad de créditos de inversión. 
 
 
 Aumento de delitos, manifestación y actos vandálicos. 
Con el paso de los años, los delitos como Robo con fuerza en cajero 
automático y Robo en lugar no habitado (alunizaje) han incrementado 
anualmente un promedio del 60% y un 112% respectivamente. El delito 
de desórdenes públicos con daños a la propiedad ha tenido un 
incremento promedio del 9% anual, siendo este último, el más variable, 
debido a que depende de hechos sociales. 
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i. Amenazas. 
 
 
 Aumento significativo de la competencia. 
Debido al aumento significativo de delitos, muchas personas con 
conocimientos de cortinas metálicas, han optado por independizarse en 
temas de instalación, mantención y reparación de cortinas metálicas, 
generando una gran competencia a nivel nacional. 
 
 
 Aparición de nuevas tecnologías para protección. 
Con el paso de los años, cada vez aparecen nuevas tecnologías y 
métodos de protección, los cuales van evitando o dificultando el actuar 
de los delincuentes. Tal como ocurrió en el caso del delito de robo en 
lugar no habitado (alunizaje), se han puesto pilotes de seguridad, lo que 
impide los vehículos se estrellen con las puertas o vitrinas de los locales 
comerciales. En el caso de los Robos con fuerza de cajero automático, 
este se ha visto un descenso desde fines del año 2017, debido a los 
métodos de seguridad que las entidades bancarias han implementado, 
tales como: manchado de billetes, anclaje y blindaje de cajeros 
automáticos. 
 
 
 Competencia con precios más bajos. 
En la actualidad existen un número limitado de empresas proveedoras 
de láminas que a la vez son proveedoras de cortinas, estas empresas 
poseen alrededor del 60% del mercado nacional, las empresas más 
destacadas son Mery Gates, Ramaciotti y Mantelli, Rolling y Doors, 
Kormetal, Borfire y Cormetal, quienes al ser sus propios proveedores de 
láminas, compiten con precios más bajos con sus proyectos de 
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instalación, debido a que sus costos por concepto de adquisición de 
insumos, son los asociados al proceso de fabricación. 
 
  
 Precios de los insumos estándar para toda la competencia. 
En la actualidad, existe una cantidad significativa de cortineros, estas 
pequeñas empresas, deben comprar sus insumos a la competencia, la 
cual provee las láminas. Estas empresas proveedoras poseen sus precios 
estandarizados para los demás cortineros, si bien la empresa Cortimet, 
es uno de sus compradores con mayor presencia, estos precios no 
consideran un porcentaje de descuento por volumen, siendo los costos 
de los insumos iguales a la competencia que no es proveedora de 
láminas.  
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Análisis Actual de la Empresa. 
 
Figura 5: Grafico Variación de Cotizaciones vs Fabricación, 
Mantención. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
 
 
 
Tabla 3: Cotizaciones vs Fabricación y Mantención, Periodo 2013-
2017. 
  Fabricación (1) Reparación (2) Total (1+2) Cotizaciones 
2013 53 36 89 133 
2014 69 52 121 158 
2015 116 102 218 376 
2016 122 113 235 425 
2017 129 118 247 671 
Total general 489 421 910 1763 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
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Como se muestra en la Tabla 2, las cotizaciones aumentaron en forma 
significativa, al igual que la fabricación y mantención de  cortinas 
metálicas, donde estas últimas, tuvieron su punto más alto en el año 
2014, donde se llegó a la capacidad superior a la cual se venía 
registrando desde que se creó la empresa (ver gráfico 3) 
 
 
 
 
Figura 6: Grafico Variación Porcentual de Cotizaciones vs 
Fabricación y Mantención. 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
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En el año 2013, aumentaron las cotizaciones debido a la causal de 
Desordenes públicos con daños a la propiedad, lo que se vio en aumento 
por las manifestaciones estudiantiles, se pudo concretar un 67% de las 
133 cotizaciones registradas, debido a que la empresa constaba con una 
dotación de cuatro personas que se repartían las funciones de 
producción e instalación, no era capaz de cubrir la demanda. 
 
 
 El año 2014, por motivo de los robos en lugar no habitado (alunizaje) y 
las manifestaciones estudiantiles y marchas NO + AFP, se logró un 87% 
de cumplimiento con respecto a las 158 cotizaciones, siendo esta la 
menor variación porcentual desde que se creó la empresa. Esta alza de 
cumplimiento se debió a que la empresa constaba con un equipo de seis 
personas distribuidas en cuatro personas encargadas de la fabricación, 
una personas encargada del armado de los ejes y dos personas (incluido 
su dueño) encargadas de los servicios de mantención e instalación. 
 
 
 El año 2015, hubo un cumplimiento del 57% con respecto a las 376 
cotizaciones, debido al aumento en los delitos de Robo en lugar no 
habitado, que obtuvo un aumento porcentual de alrededor de un 400%. 
Este año, la empresa se encontraba con una dotación de ocho personas, 
distribuidas en cuatro soldadores, tres soldadores armadores, dos 
ayudantes y cuatro instaladores (incluido su dueño), y su capacidad 
operativa en su totalidad, pero dependía del proveedor de láminas para 
dar cumplimiento a sus clientes, ya que como se había mencionado 
anteriormente, la empresa proveedora de insumos (Mery Gates), tiene 
un plazo de entrega de estos insumos de tres a cuatro días. 
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 En el año 2016, se reportó un cumplimiento del 55% en base a las 425 
cotizaciones de ese año, el motivo de este cumplimiento con las 
cotizaciones de debe principalmente al aumento de los robos en lugar no 
habitado y al tiempo de respuesta que entrega el proveedor de láminas, 
teniendo en cuenta que la empresa se vio en la obligación de adquirir 
insumos con un segundo proveedor (Ramaciotti y Mantelli) y aumentar 
en 2 personas su dotación en el área de producción.  
 
 
 El año 2017, el cumplimiento que se genero fue de 59% de 
cumplimiento con respecto a las 671 cotizaciones, mayor cumplimiento 
con respecto al año anterior, los motivos de este se debió a que la 
empresa se vio en la obligación de contratar nuevo personal operativo, 
aumentando se datación de once a dieciséis operarios distribuidos en 
seis soldadores armadores, cuatro ayudantes armadores de ejes y seis 
instaladores (incluido servicios de mantención), además de hacer 
negociaciones con un tercer proveedor de insumos (Rolling y Doors) y 
viendo la posibilidad de incluir a un cuarto proveedor (Kormetal).  
 
 
Como se observa en el gráfico, los años 2015, 2016 y 2017, se 
mantienen relativamente constantes en su variación, esto se debe al 
aumento en la dotación y en la opción de incluir nuevos proveedores de 
insumos.  
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A lo largo del periodo 2013 – 2017, la empresa se ha visto obligada a 
rechazar proyectos de fabricación e instalación de cortinas metálicas, 
debido a que su capacidad operativa se ve limitada a la disponibilidad 
de los proveedores de láminas, siendo esta causal el no poder satisfacer 
en su totalidad la necesidad de los clientes, dejando una oportunidad de 
aumentar la rentabilidad e incrementar el patrimonio. 
 
 
 
 
 
Figura 7: Grafico Cantidad de Cotizaciones de Fabricación vs 
Fabricación Real de la Empresa. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
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Tabla 4: Cantidad de Cotizaciones para Fabricación vs Fabricación. 
  
Cotización de 
Fabricación 
Fabricación Cortinas No Fabricadas 
2013 82 53 29 
2014 85 66 19 
2015 179 116 63 
2016 287 122 165 
2017 373 202 171 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
Como se muestra en el gráfico 4, en los años 2013 y 2014 no se 
pudieron fabricar un número acotado de cortinas, mientras que el año 
2015, el aumento de cortinas no fabricadas, duplico los años anteriores. 
El año 2016 y 2017, se generó el aumento descontrolado de cotizaciones 
no producidas, debido a la capacidad de la empresa por satisfacer la 
demanda. 
 
 
Las cortinas no siempre tienen las mismas medidas, por lo que calcular 
un valor real se hace difícil, pero para efectos de entender el problema y 
cuantificar monetariamente las pérdidas que ha sufrido la empresa por 
no poder dar cumplimiento al total de las cotizaciones se hace necesario 
basarse en un supuesto de cortinas con medidas que han tenido mayor 
cantidad de metros cuadrados a lo largo del periodo 2013 – 2017, cabe 
mencionar que se tomara como base solamente las cotizaciones 
relacionadas con fabricación e instalación de cortinas metálicas, debido 
a que las cotizaciones por conceptos de reparación su estimación es 
bastante más compleja, ya que esta varía entre reparación de ejes, 
laminas, zócalo o guías. 
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Para efectos de cálculos, se utilizó una muestra de 1006 cotizaciones de 
fabricación, de las cuales su promedio en metros cuadrados fue de 11,1 
m². 
 
 
Figura 8: Grafico Metros Cuadrados Distribuidos Normalmente. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
Como se muestra en el grafico 5, el 68% de los datos, se concentra entre 
el rango de los 7,3 m² y 14,8 m², mientras que el 95% de los datos se 
concentran entre el rango 5,8 m² 16,4 m², siendo este muy variable 
debido a que el tamaño de su intervalo es de 10,6 m², mientras que para 
el rango de los 7,3 m² y 14,8 m², el tamaño del intervalo es de 7,5 m², 
teniendo en cuenta que el promedio de metros cuadrados es de 11,1, y 
este rango abarca el 68% de los datos, se utilizara este rango para 
efectos de cálculos. 
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Tabla 5: Cotizaciones Durante el Periodo 2013-2017 (Venta). 
Año 
Cotización de 
Fabricación (Venta) 
Total de Cotizaciones 
(Venta $) 
2013 82 $   51.990.624 
2014 85 $   53.892.720 
2015 179 $113.491.728 
2016 287 $181.967.184 
2017 373 $236.493.936 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
 
Teniendo en cuenta los 11,1 metros cuadrados de promedio, y en base a 
cotización (*) realizada para una cortina metálica manual, cuyo monto 
asciende a $634.032 (IVA incluido) por cada unidad producida, se 
obtienen los montos indicados en la tabla 4, los que implica un monto 
cotizado del periodo 2014 - 2017 por concepto de fabricación la suma de 
$637.836.192, este monto solo implica venta directa, dejando de lado 
los costos e instalación. 
 
 
Tabla 6: Venta Producida Durante el Periodo 2013-2017. 
Año Fabricación (Venta) 
Total  Fabricado 
(Venta $) 
2013 53 $   33.603.696 
2014 66 $   41.846.112 
2015 116 $   73.547.712 
2016 122 $   77.351.904 
2017 202 $128.074.464 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
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La producción efectiva como se muestra en la tabla, da como resultado 
un aumento en los montos para cada año, lo que implica un monto por 
concepto netamente de cortinas fabricadas para el periodo 2013 – 2017 
la suma de $354.423.888 (IVA Incluido), este monto solo implica venta 
directa, dejando de lado los costos e instalación. 
 
 
 
 
 
 
Tabla 7: Venta No Producida Durante el Periodo 2013-2017. 
Año 
Cortinas No 
Fabricadas (Venta) 
Total  NO Fabricado      
(Venta $) 
2013 29 $   18.386.928 
2014 19 $   12.046.608 
2015 63 $   39.944.016 
2016 165 $104.615.280 
2017 171 $108.419.472 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
 
 
La producción que no fue capaz de realizar por efectos de la capacidad 
operativa como se muestra en la tabla, da como resultado un aumento 
en los montos para cada año, lo que implica un monto por concepto 
netamente de cortinas NO fabricadas para el periodo 2013 – 2017 la 
suma de $283.412.304 (IVA Incluido), este monto solo implica costos de 
MP, dejando de lado los costos de instalación. 
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Tabla 8: Cotizaciones Durante el Periodo 2013-2017 (Costos). 
Año 
Cotización de 
Fabricación 
Total de Cotizaciones 
(Costos $) 
2013 82 $   33.150.960 
2014 85 $   34.363.800 
2015 179 $   72.366.120 
2016 287 $116.028.360 
2017 373 $150.796.440 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
Teniendo en cuenta los 11,1 metros cuadrados de promedio, y en base a 
cotización (*) realizada para una cortina metálica manual, cuyo monto 
asciende a $404.280 (IVA incluido) por cada unidad producida, se 
obtienen los montos indicados en la tabla 7, los que implica un monto 
cotizado del periodo 2014 - 2017 por concepto de fabricación la suma de 
$ $406.705.680, este monto solo implica costos de MP, dejando de lado 
los costos de instalación. 
 
 
 
 
Tabla 9: Costo de Producción Durante el Periodo 2013-2017. 
Año Fabricación 
Total  Fabricado 
(Costos $) 
2013 53 $   21.426.840 
2014 66 $   26.682.480 
2015 116 $   46.896.480 
2016 122 $   49.322.160 
2017 202 $   81.664.560 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
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La producción efectiva como se muestra en la tabla, da como resultado 
un aumento en los costos para cada año, lo que implica un monto por 
concepto netamente de cortinas fabricadas para el periodo 2013 – 2017 
la suma de $225.992.520 (IVA Incluido), este monto solo implica costos 
de MP, dejando de lado los costos de instalación. 
 
 
 
 
 
Tabla 10: Costos No Producido Durante el Periodo 2013-2017. 
Año Cortinas No Fabricadas 
Total  NO Fabricado 
(Costos $) 
2013 29 $   11.724.120 
2014 19 $     7.681.320 
2015 63 $   25.469.640 
2016 165 $   66.706.200 
2017 171 $   69.131.880 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
 
Los costos de producción que no fueron asociados por efectos de la 
capacidad operativa como se muestra en la tabla, da como resultado un 
aumento en los costos para cada año, lo que implica un monto por 
concepto netamente de cortinas NO fabricadas para el periodo 2013 – 
2017 la suma de $180.713.160 (IVA Incluido), este monto solo implica 
costos de MP, dejando de lado los costos de instalación. 
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Figura 9: Grafico Utilidades del Periodo 2013 - 2017. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
 
 
El grafico 6, nos muestra cómo ha sido el comportamiento de utilidades 
durante los años, basándose en tres criterios: 
 
 Utilidades suponiendo que se producen todas las cotizaciones. 
 Utilidades de lo producido efectivamente. 
 Utilidades de lo no producido o perdido. 
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Tabla 11: Montos Totales del Periodo 2013-2017 (IVA Incluido). 
Periodo    
2013-2017 
Monto Total     
($) 
Costos Total  
($) 
Utilidad Total 
($) 
Cotizado $    637.836.192 $406.705.680 $231.130.512 
Fabricado $    354.423.888 $225.992.520 $128.431.368 
No Fabricado $    283.412.304 $180.713.160 $102.699.144 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
 
 
Como se muestra en la tabla 9, por conceptos de utilidades, la empresa 
se basa en tres ítems: 
 
 
 
 Utilidades de cortinas cotizadas. 
Se plantea la hipótesis de que del total de las cortinas cotizadas, se 
producen el 100%, lo que implicaría que la empresa generaría un monto 
de $231.130.512 (IVA Incluido) por las 1006 cortinas cotizadas. 
 
 Utilidades de cortinas fabricadas. 
Este ítem es real, en base a los datos entregados por la empresa, lo que 
implico que la empresa genero $128.431.368 (IVA Incluido) en la 
fabricación de 559 cortinas. 
 
 Utilidades de cortinas no fabricadas. 
Este ítem es real, en base a los datos entregados por la empresa, lo que 
implico que la empresa dejara de generar o perdiera $102.699.144 (IVA 
Incluido) en la fabricación de 447 cortinas que no se fabricaron. 
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Análisis de Porter. 
 
El análisis de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta que nos 
permitirá hacer una evaluación de los aspectos que componen el 
entorno de un negocio, desde un punto de vista estratégico, con la 
finalidad de analizar el nivel de competencia dentro de la empresa y 
poder desarrollar una estrategia de negocio. 
 
Para el analizar las cinco fuerzas de Porter, se le asignó un valor 
cuantificable para cada tipo de nivel e ítem relevante, con la finalidad de 
calcular el nivel de impacto promedio para este proyecto.  
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 12: Valores Asignados por Nivel de Impacto. 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
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i. La Rivalidad entre Competidores. 
Desde finales del 2014 e inicios del 2015, ha aumentado la competencia 
dentro del rubro, separando en dos categorías a los competidores: 
 Instaladores. 
 Productores e instaladores. 
 
En la actualidad estas dos categorías están relacionadas entre sí, ya que 
los instaladores deben abastecerse de insumos por medio de los 
productores e instaladores. La empresa que más insumos abastece a la 
competencia es Mery Gates, que posee las maquinarias necesarias para 
proveer a los instaladores. 
 
Los instaladores. 
Esta categoría posee la mayor cantidad de competencia, debido a que se 
han formado por ex trabajadores de empresas de cortinas, si bien es la 
competencia más grande en número, no es una amenaza tan 
significativa, pero se debe tener en cuenta. Los cortineros no tienen una 
empresa reconocida, no cuentan con páginas web o correos 
corporativos, los que genera una desconfianza por parte de los clientes. 
 
Productores e instaladores. 
En esta categoría el número de la competencia es menor, pero 
significativo a nivel de ofertar servicios y/o productos, siendo nueve  
empresas que compiten con la producción e instalación de las cortinas, 
estas empresas poseen página web y correos corporativos, además de 
instalaciones destinadas a la fabricación. Al ser empresas reconocidas, 
generan una confianza por parte del cliente, lo que conlleva a que estos 
prefieran sus servicios, adicional a esto, al ser productoras, los 
instaladores pasan a ser sus clientes a la vez. 
 58 
 
ii. La amenaza de Entrada de Nuevos Competidores. 
Durante los últimos cinco años, el aumento de los competidores en las 
dos categorías, ha sido significativo para los instaladores, para el caso 
de los proveedores e instaladores, no ha provocado un aumento elevado. 
 
Los instaladores. 
De acuerdo a la base de datos de la empresa Cortimet, se deduce que en 
los últimos tres años el aumento ha sido de alrededor del 10% anual. 
 
Tabla 13: Aumento de Instaladores, Periodo 2015-2017. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
De acuerdo a este crecimiento que ha tenido el rubro se puede estimar 
que para el año 2018, serán 72 los instaladores, aumentando en siete 
los nuevos competidores con respecto al año anterior. 
 
Productores e instaladores. 
El aumento fue de dos competidores durante el periodo 2014 – 2017, 
llegando a once a nivel nacional, su aumento no se vio tan significativo, 
debido a que para entrar en este mercado, se debe tener el conocimiento 
y la experiencia en el rubro y lo que más limita este aumento es la 
compra de maquinaria específica, que se adquiere del extranjero, cabe 
mencionar que el rubro de las cortinas metálicas, es considerado un 
oficio, y no se aprende en ninguna universidad. 
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iii. La Amenaza de Productos Sustitutos. 
El aumento de los delitos de Desórdenes públicos con daños  la 
propiedad, Robo en lugar no habitado (alunizaje) y Robo con fuerza de 
cajero automático han repercutido en la sociedad, lo que ha provocado 
el ingreso al mercado productos sustitutos para estos problemas. 
 
Para el caso de Desórdenes públicos con daños  la propiedad, se han 
puesto trabas para los delincuentes que consisten en instalar tapas de 
madera en sus vitrinas mientras se produce la manifestación, esta 
medida no se considera un producto sustituto, ya que es una medida 
ocasional. 
 
Para el caso de Robo en lugar no habitado (alunizaje), se ha 
implementado un sistema de pilotes de seguridad, que dificultan el 
delito, este sustituto de seguridad, es más complejo que sea adoptado 
por los clientes, debido a su alto valor ($400.000 c/u, 
aproximadamente), siendo necesario en ocasiones más de una unidad y 
sistemas revienta neumáticos que su valor comercial es de ($300.000 
metro, aproximadamente). 
 
Para el caso de Robo con fuerza de cajero automático, se han 
implementado métodos más concretos para evitar el delito, que 
consisten en el anclaje de los cajeros, el sistema de manchado de 
billetes, lo que ha hecho reducir el delito en un 75% de acuerdo al 
segundo informe trimestral (Abril – Junio) de La subsecretaría de 
prevención del delito. 
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iv. El Poder de los Compradores. 
Con el pasar de los años, los compradores se han vuelto cada vez más 
exigentes, llegando a convertir un producto de seguridad en un producto 
de estética.  
 
Las grandes empresas han sacado provecho a estos productos de 
seguridad, donde sus exigencias van desde una cortina pintada con los 
colores corporativos (Chilena consolidada, Blanco) hasta una cortina 
con microperforaciones para exhibir los productos de sus tiendas 
cuando esté cerrado (Tiendas Adidas). 
 
Las exigencias de los compradores han hecho que las empresas pongan 
mayor énfasis en satisfacer los requerimientos de sus clientes, lo que 
antes no poseía una post venta, hoy se ha convertido en un arma muy 
utilizada para posicionarse en el mercado. 
 
 
v. El Poder de los Proveedores. 
Los proveedores juegan un papel muy importante en este rubro, debido 
a que el mercado está repartido en la actualidad entre once proveedores 
de insumos, esto es bastante desfavorable para la empresa y los demás 
cortineros. 
 
Los proveedores están conscientes de esta ventaja y por consiguiente 
esto hace que los instaladores deban aceptar las condiciones que les 
sean impuestas debido a que se genera una dependencia a estos 
proveedores, lo que podría implicar un alza de los precios, un mayor 
tiempo de espera por los insumos necesarios o una disminución de 
insumos necesarios para atender a los clientes. 
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Tabla 14: Resumen Análisis de las Cinco Fuerzas de Porter. 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
 
 
De acuerdo al análisis de Porter, el valor promedio que nos entrega la 
matriz es de 3,1 considerado como un nivel medio. A pesar de las 
barreras de entradas que existen en el mercado, es factible que el 
proyecto de la empresa pueda competir con las demás empresas. 
 
Cabe mencionar que se analizaron los ítems más significativos y con 
mayor impacto para la empresa.  
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Estrategia Las Cuatro P de Marketing. 
Debido a los constantes adelantos de la actualidad en temas de 
Marketing, se hace recomendable empezar por sus origines para 
entender mejor y conseguir un análisis más profundo. 
 
 
 
Figura 10: Marketing Mix (4P). 
 
Fuente: www.prohlik.wordpress. 
 
 
 
Estos cuatro elementos son muy importantes para el Marketing del 
negocio, por lo tanto es imprescindible de finirlos de manera precisa e 
independiente. 
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i. Producto. 
El producto consiste en una cortina metálica de acero galvanizado con 
accionamiento manual o automatizado, compuesto genéricamente por 
un eje, un paño de láminas, dos guías con banderolas y un zócalo, 
opcional el servicio de pintado. Este producto es utilizado 
principalmente para dar seguridad a las vitrinas, mamparas o accesos 
de grandes tiendas. El producto consta de un eje compuesto por 
tambores galvanizados donde se alojan sus resortes planos, los cuales 
tienen la función de facilitar la apertura y cierre de la cortina manual, 
las cortinas automatizadas, poseen un motor central acorde a las 
dimensiones de la cortina, con accionamiento por medio de módulos de 
accionamiento con botonera o llave. 
 
 
 
ii. Precio. 
El precio del producto es variable, debido a que se producen a pedido, y 
estas pueden aumentar su valor si se le adjuntan accesorios 
adicionales, tales como taparrollo, pintado de cortina, candado de guías 
o seleccionar el servicio de instalación. 
Como ejemplo, podemos detallar, que una cortina de acero galvanizado 
con accionamiento manual de 3700 x 3000 mm (Alto x Ancho) tiene un 
costo de $404.280 (IVA incluido) y su precio de venta es de $634.032 
(IVA incluido), cabe mencionar que por conceptos de instalación, este 
valor bordea los $350.000 (+ IVA). Adicional a esto, si se desea adjuntar 
set de seguridad para guías con candado, se adicionan $29.900 (+ IVA) y 
si se opta al servicio de pintura, su valor aumenta en $920 (+ IVA) por 
metro lineal de pintura electroestática. 
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iii. Promoción. 
En la actualidad la empresa promociona sus productos por página web, 
por medio de correo masivo promociones de mantenciones anuales, 
cada cortina en su zócalo lleva un logo y teléfono de la empresa, una de 
las técnicas más antiguas y efectivas que realiza su dueño, es recorrer 
barrios comerciales ofreciendo servicios de mantención y reparación 
adjuntando su tarjeta en caso de ser necesario de sus servicios, el 
producto aumentado consiste en atención 24/7, facilidades de pago por 
medio de cheque, efectivo o tarjeta de crédito. 
 
Cabe mencionar que tanto los instaladores como los vehículos 
destinados para la instalación, cuentan con poleras y polerones 
corporativos y con logos autoadhesivos de la empresa respectivamente. 
 
 
 
 
iv. Plaza. 
La venta de las cortinas se encuentra destinada al territorio nacional, su 
fabricación y armado se realiza en dependencias de la empresa (960  m²) 
y su distribución se realiza en vehículos corporativos hasta el lugar de la 
instalación, cabe mencionar que el cliente puede retirar en 
dependencias de la empresa. Para los cortineros, su distribución será 
retiro en dependencias o despacho por cobrar con proveedores de envío 
de encomiendas (Ecoex, Turbus cargo, entre otros). Se estudia la 
posibilidad de entrar a competir en mercado público y/o chilecompra, 
por medio de la adjudicación de licitaciones. 
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Modelo Delta. 
El modelo delta busca cambiar el enfoque de trabajo que actualmente 
están tomando muchas empresas, y pone en el eje al cliente. Se busca 
modificar la forma de operar de éstas, quienes en su gran mayoría han 
definido como meta de su estrategia el lograr una ventaja competitiva 
sustentable. 
 
 
 
El objetivo principal de todo negocio es lograr la vinculación afectiva con 
el cliente, es decir, atraer, satisfacer y retener. El modelo delta propone 
3 estrategias de posicionamiento para lograr esta tarea: 
 
 
 
 Mejor Producto: El cliente llega al producto por la conveniencia de 
precio o por un aspecto funcional diferenciador. 
 
 Solución integral al cliente: El cliente se siente atraído por que se 
le ofrece algo fuera del producto en sí mismo, una solución 
personalizada, lo que implica transferir conocimiento y servicios 
que abarcan las necesidades más importantes que tiene el cliente. 
 
  Consolidación de sistema: En este caso el producto o servicio ha 
logrado tal nivel de dominio del mercado que el cliente no tiene 
mejor opción que la que se entrega. 
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Figura 11: Modelo Delta. 
 
Fuente: www.elviejoclub.blogspot.com 
 
 
 
 
 
 
 
 
i. Posiciones Estratégicas de Mejor Producto. 
 
 Bajo Costo: El foco está en ser el proveedor con el menor costo de 
fabricación. Al cumplirse esta característica el consumidor 
preferirá aquel cuyo precio sea menor. El problema es que, dado 
que actualmente solo una empresa puede ofrecer el producto con 
mejor precio, esta estrategia da poco espacio para una posición 
competitiva. También tiende a estandarizar la oferta del producto 
e intensificar la rivalidad. 
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 Diferenciación: Se centra en el desarrollo de características y 
funcionalidades que hagan el producto único y permitan una 
demanda a un precio más alto para el cliente. El problema de esta 
posición es que, una vez publicada la característica 
diferenciadora, la competencia tenderá rápidamente a imitar sus 
funcionalidades distintivas, por lo que requiere de un esfuerzo 
constante en la innovación y desarrollo, siendo una ventaja 
comparativa no sustentable, debido a que las cortinas metálicas, 
no son productos demasiados innovadores. 
 
 
 
 
 
 
 
 
ii. Posiciones Estratégicas de Solución Integral al Cliente. 
 
 Redefinición de la Experiencia del Cliente: El foco está en 
considerar la experiencia completa del cliente desde el momento 
de adquisición a través del ciclo de vida completo de propiedad del 
producto. Esta propuesta, es aplicada desde los inicios de la 
empresa, obteniendo retroalimentación por parte del cliente, cabe 
mencionar que como política de la empresa, el cliente es 
contactado al mes y a los tres meses después de realizado el 
trabajo, para verificar la funcionalidad del producto. 
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 Integración con el Cliente: Esta posición estratégica busca proveer 
un soporte completo al cliente mediante la transferencia de 
conocimiento para mejorar su experiencia y conocimiento del 
producto. Esta propuesta, es utilizada con los instaladores, donde 
se les interioriza con las funcionalidades de las cortinas lo que 
potencia su habilidad de hacer negocios y utilizar nuestro 
producto. Esta propuesta es desarrollada como un conjunto de 
competencias que son entregadas al cliente para satisfacer sus 
necesidades.  
 
 
 
 
 
 
 Amplitud Horizontal: El cliente es provisto con una solución 
personalizada que incluye un conjunto de productos y servicios, 
tratando de centralizar la adquisición de todos los servicios 
requeridos en una sola solución. De este modo se busca una 
posición dominante en la vida y en las adquisiciones que realiza el 
cliente, donde se les ofrece la automatización de la cortina, 
candados de seguridad y accionamientos por control remoto o 
módulos, entre otros.  
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iii. Posiciones Estratégicas de Consolidación del Sistema. 
 
 Estándares de propiedad: En este caso el producto es un 
intermediario entre el cliente y más empresas o servicios. El 
cliente preferirá el producto por la extensa red de empresas 
complementarias que están diseñadas para trabajar con éste. La 
dificultad está en que esta posición no siempre está disponible en 
todas las industrias, pero si se logra es posible alcanzar muy altos 
beneficios económicos, para ello se proyecta hacer alianzas 
estratégicas con proveedores de motores (ACM, Lift Master), 
fabricantes de tambores y piezas importadas, con la finalidad de 
tener la representatividad de dichos componentes.  
 
 
 Intercambio dominante: Al igual que el caso anterior, acá la 
empresa también es un intermediario, pero entre compradores y 
vendedores. El objetivo está en lograr alcanzar una masa crítica 
suficiente para que sea muy difícil ser desplazado. Es la opción de 
Consolidación que se pretende lograr siendo proveedor e 
instalador de cortinas metálicas.  
 
 
 Acceso restringido: Se imponen barreras significativas que hacen 
difícil a los competidores disputar por el acceso a los clientes. Es 
una posición difícil de alcanzar y sostener, para ello se hace 
necesario la adquisición de maquinaria que permita desarrollar 
una ventaja económica frente a la competencia. 
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Análisis Modelo Delta. 
 
La empresa se encuentra en búsqueda de ser líder en costos, para ello, 
actualmente no puede ser posible debido a que los insumos se comprar 
a la competencia. Con respecto a la diferenciación, cada día se prueban 
nuevas tendencias, el desafío que se está probando es reducir el ruido 
de las cortinas por medio de un sistema de escobilla en sus guías, este 
sistema es un modelo experimental que aún no se ha probado con 
clientes. 
 
En la experiencia del cliente, se ha mejorado desde sus inicios, logrando 
una post venta que es valorada por los clientes debido a la preocupación 
por el funcionamiento de las cortinas después de haber transcurrido un 
par de meses y comprobar la experiencia de estos clientes. Mediante la 
integración, el cortinero ha encontrado metodologías que le han traído 
beneficios a sus proyectos y por consecuente, beneficios para la 
empresa, lo que ha llevado a crear una amplitud Horizontal, debido a 
que al integrar al cliente, estos se sienten más valorados y con 
conocimientos necesarios sobre los productos adicionales que pueden 
ser instalados en las cortinas, tales como centrales, módulos, celdas de 
cierre, entre otros accesorios.  
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Cadena de Valor  
 
Para definir la cadena de valor de la empresa, primero 
debemos descomponer la empresa en actividades estratégicas que 
aporten ese valor y entender la generación de costes que provocan, para 
después componer un sistema de relaciones entre estas con el fin de 
entender qué lo hace diferente a la competencia. La cadena de valor, por 
tanto, se basa en esa labor de descomposición y unión para entender la 
ventaja competitiva de la empresa. En una cadena de valor se suele 
distinguir entre las actividades de valor primarias y las actividades de 
apoyo o secundarias. Las actividades primarias son aquellas asociadas a 
otorgar un mayor valor a los clientes, mientras que las actividades de 
apoyo son aquellas que no aportan valor a nivel directo, pero que 
refuerzan las actividades primarias.  
 
Figura 12: Cadena de Valor de Porter. 
 
Fuente: www.wikipedia.org 
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Actividades Primarias. 
 Logística interna: Comprende operaciones de recepción, 
almacenamiento y distribución de las materias primas. En este 
punto, las recepciones comprenden un punto muy importante, 
son la entrada principal de insumos y materias primas, estos se 
dispondrán en un espacio previamente delimitado para cada ítem 
y serán revisados para verificar si cumplen con las 
especificaciones que se requieren para la fabricación del producto. 
El sistema de acopio para las recepciones, se encuentra dispuesto 
para ello y estandarizado de acuerdo a las prioridades en la 
fabricación de cortinas, todo movimiento de las materias primas 
se realizara con ayuda de la grúa horquilla si correspondiese y 
dispuestas en un lugar previamente definido para no entorpecer 
las operaciones diarias de la planta. 
 
 
 
 Operaciones: procesamiento de las materias primas para 
transformarlas en el producto final. En este punto se enfoca toda 
la transformación del fleje como Materia prima, pasando por la 
maquina conformadora, la cual le dará forma de lámina, guía o 
zócalo, según corresponda. En el caso de las láminas, estas serán 
emballetadas en rollos de 10 unidades. La fabricación del eje, será 
de acuerdo a los parámetros calculados con anterioridad, 
disponiendo de los tambores en posición a la cañería y los resortes 
envueltos en estos tambores, en el caso que llevase motor, este se 
ubicara en el centro del eje y entremedio de dos tambores. 
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 Logística externa: almacenamiento de los productos terminados y 
distribución del producto al consumidor. Los productos 
terminados serán acopiados en dos ítems, el eje y la cortina, 
donde el eje se dispondrá en lugar previamente habilitado en 
forma vertical y marcados con el número de orden de trabajo para 
evitar errores. El ítem cortinas, será dispuesto en forma horizontal 
en soportes o rack identificados con el número de orden de trabajo 
en sus extremos de los rollos realizados. 
 
 Marketing y ventas: Integra las actividades involucradas en la 
inducción y fácil adquisición de los productos. La estrategia de 
marketing que se utiliza, es por medio de su página web, 
publicidad en las cortinas con logotipo, vehículos con adhesivos 
corporativos, además de contar con una práctica que realiza su 
dueño desde hace más de seis años, que consiste en recorrer 
barrios comerciales entregando tarjetas de presentación 
ofreciendo servicios de mantención, reparación e instalación.  Con 
respecto a las ventas, estas se realizan en forma presencial, por 
teléfono u online, en forma presencial directamente en la empresa 
donde puede observar la calidad de los productos, en forma 
telefónica, esta es la más común con los cortineros debido a que 
coordinan la venta de los insumos requeridos y luego pasan a 
retirar el producto, en forma online o correo, se realiza de esta 
forma cuando la venta es a clientes finales (empresas), previa 
cotización y orden de trabajo aprobada. 
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 Servicio: Constituida por aquellas actividades que tratan de 
mantener y aumentar el valor del producto después de la venta. 
En relación a los servicios que presta la empresa, estos consisten 
en mantención de cortinas, donde se regula la subida de la 
cortina, la tensión de los resortes y la lubricación de las guías, 
también el servicio de reparación normal y de urgencia, que 
consiste en el cambio de partes y piezas de las cortinas que estén 
provocando un funcionamiento anormal y por último, el servicio 
de instalación, que consiste en el montaje de la cortina en el 
espacio dispuesto para ello con los requerimientos y accesorios 
requeridos por el cliente. 
 
 
 
 
 
Actividades de Soporte. 
 Infraestructura de la empresa: Planificación, contabilidad y 
finanzas, vigilando que la empresa crece cumpliendo los 
parámetros de creación de valor definidos como objetivos. La 
empresa cuenta con instalaciones de 960 m² aproximadamente, 
distribuidos entre operaciones y ventas, donde 600m² 
corresponden a operaciones y 360 m² a administración y ventas. 
El área de administración consta de dos oficinas de gerencia, una 
oficina de cobranzas de 33 m² distribuida en módulos, y una sala 
de ventas de 46 m² aproximadamente. 
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 Gestión del recurso humano: Eficiencia en la selección de 
personal de desarrollado con experiencia en sitios web. La 
selección del personal se realiza por medio del portal 
www.computrabajo.cl y por recomendación de trabajadores, para 
el área de operaciones se privilegia que el trabajador tenga 
estudios técnicos de escuela industrial y experiencia en soldadura 
y que sepa trabajar con metales. El área de administración, se 
privilegian los estudios de administración de empresas, contador, 
secretariado y con conocimientos en Excel, Word y Correo 
electrónico. 
 
 
 Desarrollo de la tecnología: Diseñar un nuevo modelo operativo y 
su correspondiente arquitectura de IT, empezando por definir la 
que considera mejor experiencia de servicio que desea el cliente y 
que nos facilitará un profundo conocimiento de cómo el 
rendimiento en el proceso crea valor para el negocio. Para ello, 
desde inicios del 2017, se implementa un software ERP que ha 
ayudado a mejorar la coordinación y la gestión de la empresa, lo 
que ha permitido cotizaciones más rápidas y con mayor 
presentación, también ha permitido programar en forma precisa y 
rápida cada cortina, ya sea para cortineros o clientes finales. 
 
Por medio de la tecnología, se ha hecho más conocida la empresa, 
debido a que posee página web con la opción de cotización en 
línea, y sumado a esto se ha implementado una central telefónica 
con anexos dentro de la empresa.  
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 Compras: Gestión de las empresas que suscriben es esencial para 
alcanzar el éxito. De su cantidad de publicaciones, fluidez, eficacia 
y eficiencia depende en buena medida la satisfacción del cliente. 
Las compras se realizan a un mix de proveedores de los insumos 
requeridos para la fabricación de cortinas metálicas, tales como, 
pernos, tuercas, electrodos de soldadura, cañerías, entre otros, 
coordinando para no tener quiebre de estos, que podrían 
perjudicar la fabricación y por ende no cumplir en los tiempos 
establecidos. Para lograr tener a tiempo los insumos requeridos, la 
empresa tiene como política, cumplir con sus obligaciones con los 
proveedores en un plazo no mayor a lo estipulado en las 
condiciones de pago pactadas y una llamada de confirmación del 
pago realizado a cada proveedor.  
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Análisis Cadena de Valor. 
 
Por medio de este análisis de la Cadena de Valor, se pudo identificar las 
actividades clave de entregan valor a la empresa y a los productos, los 
cuales se definen a continuación. 
 
Servicio: Considerada como la principal actividad, debido a que esta 
actividad Primaria, es con la cual la empresa comenzó en sus inicios, y 
es la que más rentabilidad entrega por cortina, siendo esta la que posee 
la mayor cantidad de cotizaciones y no requiere de una cantidad grande 
de insumos . 
 
Logística de Entrada: Considerada como la segunda actividad 
principal, debido a que es parte fundamental para desarrollar el 
producto, ya que sin una buena logística de entrada, no sería posible 
contar con los insumos necesarios para la fabricación de las cortinas y 
por ende no se podría cumplir con las obligaciones adquiridas a tiempo. 
 
Operaciones: Considerada como la tercera actividad principal, debido a 
que es en esta actividad se concentra la calidad y la obtención a tiempo 
de las cortinas producidas, teniendo en consideración que en este 
punto, se llevan a cabo las especificaciones y requerimientos de los 
clientes. 
 
Logística de Salida: Considerada como la cuarta actividad principal, 
debido a que en esta actividad, se logra llevar el producto al cliente, ya 
sea de Santiago o regiones, por medio de las alianzas con empresas de 
transporte.  
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III.2 Oportunidades de Mejora  
 
Como oportunidades de mejora ante la problemática o deficiencia que 
tiene la empresa, donde se ha dejado de proveer a los clientes de 
cortinas metálicas, debido a que la empresa no es capaz de absorber la 
totalidad de la demanda, se ha visto la posibilidad de adquirir 
maquinaria para la fabricación de los insumos necesarios, para ello se 
analizaran tres opciones para corroborar cual es la mejor opción que 
rentabilice aún más la operación y colabore en aumentar el patrimonio. 
 
 
 
i. Compra de insumos a la competencia (Mery Gates) incluidas 
laminas y guías. 
ii. Compra de flejes a la competencia (Mery Gates) e insumos a otros 
proveedores. 
iii. Compra de flejes a proveedor (Cintac) e insumos a otros 
proveedores. 
 
 
 
 
Las posibilidades antes mencionadas a las cuales puede optar la 
empresa, para satisfacer su necesidad, si bien fueron nombradas, se 
detallan a continuación para analizarlas a fondo. 
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i. Compra de Insumos a la Competencia (Mery Gates) Incluidas 
Laminas y Guías. 
 
Esta opción es la que actualmente se encuentra instaurada en la 
empresa con la que se ha desenvuelto durante los últimos seis años, lo 
que ha llevado a la compañía a una posición bastante favorable en 
términos de crecimiento monetario y organizacional. 
, consiste en la compra de láminas, guías y zócalos a la competencia, 
mayoritariamente a Mery Gates, quienes son su principal proveedor, el 
resto de los insumos son adquiridos por medio de distintos proveedores 
nacionales. Los costos asociados a este modelo, se detallan a 
continuación, basándose en una cortina promedio simple de medidas 
3000 mm de ancho por 3700 mm de alto. 
 
Tabla 15: Resumen Compra de Insumos a la Competencia. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
 
Como se muestra en la tabla, por concepto de compra a la competencia, 
se deben destinar $293.719 (IVA incluido), lo que implica que el 71,65% 
aproximadamente del costo total de la cortina, se lo adjudica la 
competencia. 
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ii. Compra de Flejes a la Competencia (Mery Gates) e Insumos a 
Otros Proveedores. 
 
Esta opción considera la adquisición de maquinaria para producir 
láminas, guías y zócalos, con la compra de flejes a la competencia Mery 
Gates. Para evaluar esta oportunidad, se considera el análisis 
basándose en una cortina promedio simple de medidas 3000 mm de 
ancho por 3700 mm de alto. Considerando que de acuerdo a las tarifas 
publicadas y cobradas por ENEL para el año 2018 a la empresa por 
concepto de consumo eléctrico es de $95 por kW/h consumido y la 
maquinaria cotizada, consume 30 KW/h con una capacidad de 
producción de 5 metros/minutos, se obtienen los siguientes datos. 
 
Cabe mencionar que no está considerado el valor de la maquinaria para 
estos cálculos estimados. 
 
 
 
 
Tabla 16: Costos Estimados a Producción de Láminas y Guías. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
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Por conceptos de comprar flejes a la competencia, se poseen costos de 
adquisición de estos que para el caso de flejes para láminas y guías (0.8 
mm) es de $905 (IVA Incluido) por metro lineal. 
 
 
 
Tabla 17: Costos Estimados a Producción de Zócalos. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
 
Por conceptos de comprar flejes a la competencia, se poseen costos de 
adquisición de estos que para el caso de flejes para zócalo (1,2 mm) es 
de $2.436 (IVA incluido) por metro lineal. 
 
En base a los datos recopilados anteriormente, se puede obtener un 
estimativo de costos para la opción de fabricación propia con 
adquisición de flejes por medio de la competencia. 
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Tabla 18: Resumen Compra de Flejes a la Competencia y 
Producción Propia. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
Como se muestra en la tabla, por concepto de compra de flejes a la 
competencia, se deben destinar $123.415 (IVA incluido), lo que implica 
que el 51,50% aproximadamente del costo total de la cortina, se lo 
adjudica la competencia. 
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iii. Compra de Flejes a Proveedor (Cintac) e Insumos a Otros 
Proveedores. 
 
Esta opción considera la adquisición de maquinaria para producir 
láminas, guías y zócalos, con la compra de flejes a proveedor nacional 
(Cintac). Para evaluar esta oportunidad, se considera el análisis 
basándose en una cortina promedio simple de medidas 3000 mm de 
ancho por 3700 mm de alto. Considerando que de acuerdo a las tarifas 
publicadas y cobradas por ENEL para el año 2018 a la empresa por 
concepto de consumo eléctrico es de $95 por kW/h consumido y la 
maquinaria cotizada, consume 30 KW/h con una capacidad de 
producción de 5 metros/minutos, se obtienen los siguientes datos. 
 
Cabe mencionar que no está considerado el valor de la maquinaria para 
estos cálculos estimados. 
 
 
 
 
 
Tabla 19: Costos Estimados a Producción de Láminas y Guías. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
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Por conceptos de comprar flejes a proveedor nacional (Cintac), se poseen 
costos de adquisición de estos que para el caso de flejes para láminas y 
guías (0.8 mm) es de $768 (IVA incluido) por metro lineal. 
 
Cabe mencionar que el proveedor Cintac, vende bobinas de 1100 mm de 
ancho, el cual tiene un valor de $1.921.052 neto más un costo por 
dimensionamiento de $101.108 neto, que daría un total de siete flejes de 
152 mm, lo que alcanzaría para la fabricación de 21 cortinas de 3000 
mm x 3700 mm. 
 
 
 
 
Tabla 20: Costos Estimados a Producción de Zócalos. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
 
Por conceptos de comprar flejes a proveedor nacional (Cintac), se poseen 
costos de adquisición de estos que para el caso de flejes para zócalo (1,2 
mm) es de $1.390 (IVA incluido) por metro lineal. 
 
En base a los datos recopilados anteriormente, se puede obtener un 
estimativo de costos para la opción de fabricación propia con 
adquisición de flejes por medio de proveedor nacional. 
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Tabla 21: Resumen Compra de Flejes a Proveedor Nacional y 
Producción Propia. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
Como se muestra en la tabla, por concepto de compra de flejes a la 
competencia, se deben destinar $102.847 (IVA incluido), lo que implica 
que el 46,55% aproximadamente del costo total de la cortina, se estaría 
utilizando para proveer de MP a la empresa para su fabricación. 
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Evaluación Opción de Mejora. 
 
De acuerdo a las tres propuestas de oportunidades de mejora que se 
analizaron, considerando costos estimados  y bajo la hipótesis que se 
cuenta con la maquinaria, se obtuvieron los siguientes datos 
 
 
Tabla 22: Resumen Propuestas Oportunidades de Mejora. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
 
 
 
 
Como se muestra en la tabla, las tres opciones analizadas desde el 
punto de vista de los costos estimados para una cortina de 
accionamiento manual de 3000 mm de ancho por 3700 mm de alto, se 
puede deducir lo siguiente, representado en utilidades  
 
 
 
Tabla 23: Resumen de Opciones en Utilidades. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa Cortimet SpA. 
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Para la primera opción, la cual es utilizada actualmente por la empresa, 
al comprar los insumos a la competencia, estos generan un costo inicial 
de $293.719 (IVA incluido) sumado a los costos de otros insumos 
(cañerías, pernos, etc.) $116.227 (IVA incluido), genera un costo total de 
$409.947 (IVA incluido), teniendo en cuenta que una cortina de 3000 
mm x 3700 mm. Se vende a un promedio de $532.800 (IVA incluido), se 
obtiene como utilidad neta, la suma de $122.853 que corresponde al 
23,1% de utilidad neta por cortina. 
 
 
Para la segunda opción, la cual se considera que ya se cuenta con la 
maquinaria, al comprar los insumos a la competencia, estos generan un 
costo inicial de $123.415 (IVA incluido) sumado a los costos de otros 
insumos (cañerías, pernos, etc.) $116.227 (IVA incluido), genera un 
costo total de $239.642 (IVA incluido), teniendo en cuenta que una 
cortina de 3000 mm x 3700 mm. Se vende a un promedio de $532.800 
(IVA incluido), se obtiene como utilidad neta, la suma de $293.158 que 
corresponde al 55,0% de utilidad neta por cortina. 
 
 
Para la tercera opción, la cual se considera que ya se cuenta con la 
maquinaria, al comprar los insumos a la competencia, estos generan un 
costo inicial de $102.847 (IVA incluido) sumado a los costos de otros 
insumos (cañerías, pernos, etc.) $116.227 (IVA incluido), genera un 
costo total de $219.074 (IVA Incluido), teniendo en cuenta que una 
cortina de 3000 mm x 3700 mm. Se vende a un promedio de $532.800 
(IVA incluido), se obtiene como utilidad neta, la suma de $313.726 que 
corresponde al 58,9% de utilidad neta por cortina. Esta es la mejor 
opción en base a utilidades obtenidas. 
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IV. INGENIERÍA DEL PROYECTO 
  
Selección de Maquinaria. 
 
Para llevar a cabo la mejora del área de producción en la empresa 
Cortimet SpA, es necesario la adquisición de maquinaria conformadora 
de láminas, la cual contribuirá a aumentar la capacidad de producción 
de estos componentes esenciales para las cortinas metálicas, tales como 
láminas, guías y zócalos. 
 
La elección de la maquinaria necesaria para la mejora del área, consiste 
en la adquisición de dos conformadoras automatizadas, las cuales 
pueden ser utilizadas para realizar diversos tipos de conformados. 
 
 
Para la elección de esta maquinaria, se realizaron dos cotizaciones con 
distintos proveedores, de los cuales Zhangjigang Citu Zhangyun 
Machinery Manufacturing Co., Ltd nos entrega un valor FOB china de 
US12,000 (Ver anexo 1) y Winterrain Tech nos entrega un valor FOB de 
US11,800 (Ver anexo 2). 
 
 
La cotización seleccionada, será la primera opción de Zhangjigang Citu 
Zhangyun Machinery Manufacturing Co., Ltd con un valor FOB US 
$12,000. A dicho proveedor se le compraran dos unidades, lo que 
significa un valor FOB China de US $24,000. 
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Figura 13: Conformadora de Láminas, Guías y Zócalos. 
 
Fuente: Zhangjigang Citu Zhangyun Machinery Manufacturing Co., Ltd 
  
 
 
 
Tabla 24: Especificaciones Técnicas conformadora. 
 
Fuente: Zhangjigang Citu Zhangyun Machinery Manufacturing Co., Ltd. 
Espesor máximo del fleje: 2.0 mm
Velocidad de Conformación:  4~5 m/Min
Longitud:  6000 mm
Potencia Total: 50 KW
Presión: 0,6 Mpa
Parametros de Voltaje:  380V/3pH/50Hz
Marca: Zhangyun
Condiciones del paquete:
Envio, paquete a prueba 
de lluvia
Origen: Zhangjiagang City
Codigo: 8455221000
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Disposición de la Maquinaria en la Planta. 
 
Actualmente la empresa posee un galpón disponible de 960 m², donde el 
área disponible para el armado de las cortinas metálicas, corresponde a 
557,28 m² y 402,72 m² corresponden al área de oficinas, ventas y 
cobranzas (Ver anexo 3). 
 
 
Figura 14: Fotografía Actual de la Planta. 
 
Fuente: Propia. 
 
La maquinaria adquirida se ubicara en el fondo de la planta, ocupando 
un área de trabajo de 98m² en total para ambas maquinarias (Ver anexo 
4), teniendo en cuenta un pasillo de circulación entre ellas de tres 
metros aproximadamente para la regulación de los rodillos.  
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Costos Asociados a la Adquisición de la Maquinaria. 
 
Los costos asociados a la importación de la maquinaria, incluyen el 
valor FOB China por un monto de $16.639.440, la agencia de 
importaciones cobra un monto fijo del 7% sobre el valor FOB China, lo 
que implica un valor de $17.804.201 (Valor CIF) por conceptos de valor 
de mercancías, despacho desde China hasta el puerto de Valparaíso y 
los  seguros asociados al transporte marítimo. 
 
 
 
Una vez llegado al puerto de Valparaíso, se le agregan los costos de 
Derecho Ad. Valorem que corresponden al 6% del valor CIF, lo que 
significa un monto de $18.872.453 antes de impuestos. A dicho monto, 
se le aplica el impuesto al valor agregado (IVA) que corresponde al 19% 
sobre el valor CIF + Derecho Ad. Valorem ($3.585.766) lo que significaría 
un monto total de $22.458.219. 
 
 
 
Par finalizar, una vez que se obtiene el valor total con IVA, se debe 
contratar un agente aduanero, debido a que la mercancía supera los US 
$1,000 valor FOB. Este agente es seleccionado en base al listado de 
agentes reconocidos por la aduana y recomendados por la agencia de 
importaciones (Ver anexo 5), el cual tiene un costo de $80.119 por la 
prestación de sus servicios. 
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Tabla 25: Valores Asociados a la Importación. 
 
Fuente: propia en base a datos de la aduana y agencia de 
Importaciones. 
 
 
Los valores de adquisición de las maquinarias, asocia los conceptos 
detallados anteriormente donde especifica sus costos asociados por ítem 
y su descripción, dejando la adquisición de estas maquinarias por un 
monto total de $22.538.338. 
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Financiamiento de la Maquinaria. 
 
La maquinaria seleccionada, será financiada en un 100% por medio de 
un crédito de cuotas fijas del Banco Itau con una tasa de interés del 
0,9% mensual lo que representa un 11,35% anual (Ver anexo 6). 
 
La empresa posee una línea de crédito en su cuenta corriente de US 
$40,000 equivalente a $27.732.400 (693,31 Valor del dólar el 
31/10/18), de los cuales se utilizaran $22.538.338, incluido los costos 
de importación detallados en la tabla anterior (Tabla 25). 
 
 
 
 
Tabla 26: Detalle del Préstamo para Inversión 
 
Fuente: Propia. 
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Tal como se había indicado anteriormente, la adquisición de la 
maquinaria, será realizada por medio de crédito del banco Itau a una 
tasa anual de 11,35% con cuotas fijas de $6.151.988 anual por un 
periodo de cinco años (Ver anexo 7), lo que significa un costo total del 
crédito de $30.759.940. 
 
Cabe mencionar que el monto final a financiar, incluye los costos de la 
adquisición de la maquinaria, los seguros asociados a su transporte 
hasta el puerto de Valparaíso, los impuestos asociados al ingreso a la 
aduana y el agente aduanero para ser liberado. 
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Depreciación de la Maquinaria. 
 
La depreciación de la maquinaria está basada en la tabla de vida útil 
fijada por el servicio de impuestos internos (SII) para bienes físicos del 
activo inmovilizado, según Resolución N°43, de 26-12-2002, con 
vigencia a partir del 01-01-2003 (Ver anexo 8). Basándose en esta tabla, 
la maquinaria tiene una vida útil de quince años. 
 
 
 
 
El valor de cada maquinaria es de US $12,000, basándose en el valor 
del dólar para el día 31/10/2018 que es US $1 = $693,31 Clp, se 
obtiene un valor de $8.319.720 (FOB China) y por ende una 
depreciación anual de $554.648 (Ver tabla 27). 
 
 
 
 
 
Tabla 27: Depreciación Anual Individualizada. 
 
Fuente: Propia. 
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El valor de mercado de una máquina de similar características (con 
cinco años de uso aproximadamente) cotizada en Mery Gates, es de 
$5.500.000 cada una como se muestra en la tabla 28. 
 
 
Figura 15: Conformadora en Venta. 
 
Fuente: Propia, Fotografía de la empresa proveedora nacional. 
 
 
La figura 14, muestra la conformadora que se encuentra en venta por la 
empresa Mery Gates. 
 
 
 
Tabla 28: Valor de Mercado Maquinaria Conformadora. 
 
Fuente: Propia, en base a montos entregados por Mery Gates. 
 
 
El valor residual total de las dos conformadoras es de $11.000.000, 
monto que se utilizara para comprobar si existe ganancia o pérdida de 
capital, el cual servirá para agregar al flujo de caja. 
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El monto total de ambas conformadoras es de $16.639.440 (FOB China), 
monto el cual según la tabla de vida útil del SII, su depreciación está 
estipulada en quince años, de los cuales se usaran cinco años para el 
proyecto, lo que implica un monto anual de depreciación de $1.109.296. 
 
 
 
 
 
Tabla 29: Depreciación Total de los Equipos. 
 
Fuente: Propia. 
 
 
 
 
 
En vista de que el valor libro de la empresa es de $11.092.960 y la 
cotización realizada a la empresa Mery Gates que posee en venta una 
maquinaria de similar características por un valor de $5.500.000 
($11.000.000 por dos equipos), se genera una pérdida del capital por un 
monto de $92.960. 
 
 
  
 98 
 
Escenarios de Producción. 
 
Con el escenario actual de la empresa, no es posible satisfacer en su 
totalidad la demanda de cortinas metálicas, debido a los factores antes 
mencionados (dependencia de los proveedores de cortinas, 3-4 días de 
respuesta por parte del proveedor), dejando de satisfacer la demanda 
anual en un 35% aproximadamente. 
 
 
 
 
 
Tabla 30: Producción del Periodo 2013 - 2017. 
 
Fuente: Propia, en base a datos entregados por Cortimet SpA. 
 
 
 
 
 
 
Con la adquisición de la maquinaria, se pretende satisfacer en su 
totalidad la demanda no cubierta por la empresa. Para ello se realiza el 
estudio de la capacidad productiva actual y con la adquisición de la 
maquinaria en la fabricación de sus componentes (Láminas, Guías y 
Zócalo). 
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Capacidad de Producción Actual. 
 
En el escenario actual de la empresa, se analizó el periodo 2013 – 2017, 
donde se evidencia un aumento en forma anual. Los factores que 
intervienen en este aumento de la producción son: 
 
1. Un aumento en la MOD, encargada del ensamble y fabricación de 
la cortina hasta su despacho.  
 
2. Creación e implementación de maquinaria enrolladora de resorte 
plano en forma automática. 
 
3. El tiempo de respuesta por parte del proveedor (3- 4 días) en la 
entrega de los componentes, también juega un papel importante, 
debido a que las urgencias, son las que presentan el mayor 
problema por la demora en la obtención de los componentes 
principales. 
 
 
 
Tabla 31: Histórico Escenario de Producción Diaria, Periodo 2013-
2017. 
 
Fuente: Propia 
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Como se observa en la tabla 31, para el año 2013 la capacidad de 
producción de la empresa era de 0,4 unidades diarias, con una dotación 
de tres personas. 
 
Para el año 2014, la capacidad de producción de la empresa aumento a 
0,6 unidades diarias con una dotación de tres personas. 
 
El año 2015, la empresa aumento en 0,9 unidades diarias su capacidad 
de producción con un aumento en la dotación de cinco personas (tres 
soldadores y dos ayudantes). 
 
El año 2016, con la misma dotación del año 2015, se aumenta la 
capacidad de producción en 1 unidad diaria. 
 
Desde el 2017, la capacidad productiva de la empresa es de 1,6 
unidades diarias con una dotación de diez personas (seis soldadores y 
cuatro ayudantes). 
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Figura 16: Grafico de Capacidad de Producción Anual en Unidades 
Diarias (Actualidad). 
 
Fuente: Propia. 
 
 
 
 
Como se aprecia en la figura 15 (grafico de capacidad de producción 
anual en unidades diarias), la tendencia de la línea es al alza, donde la 
pendiente de la recta es 0,2938, la cual nos servirá para calcular la 
estimación de los próximos años. Por otro lado, el R² de la recta, nos 
muestra un valor de 0,9224, lo que significa que existe un 92,24% de 
ajuste del modelo, bastante cercano al 100%.  
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Capacidad de Producción con Adquisición de la Maquinaria. 
 
Con la obtención de la maquinaria, la cual posee una capacidad de 
producción de 4 – 5 metros lineales por minutos, lo que implicaría que 
la empresa estaría reduciendo el tiempo de espera por parte del 
proveedor (3 - 4 días) a tan solo un par de horas en la obtención de los 
componentes principales. 
 
En base al cálculo de una cortina de acero galvanizado cuyas medidas 
son de 3000 x 3700 de accionamiento manual, se pueden obtener los 
siguientes resultados de la capacidad de producción mejorada con 
ayuda de la maquinaria (Ver anexo 9).  
 
 
 
Tabla 32: Tiempo por Cortina en Fabricación de Componentes 
 
Fuente: Propia. 
 
 
Para los datos obtenidos en la tabla 32, se basó en la capacidad de 
producción entregada por el fabricante (4 metros lineales por minuto), 
sumado al tiempo de ajuste de maquinaria (apriete de rodillos, montaje 
de flejes, entre otros), cabe mencionar que este tiempo de ajuste es 
menor a los ocho minutos utilizados para efecto de cálculo, ya que este 
tiempo es real cuando hay cambio de fleje. 
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El tiempo de producción en el ensamble de componentes tales como 
armado del eje, emballetado, armado de guías, entre otros, se calculara 
por medio de regresión lineal, basándose en los datos sabidos de la 
capacidad de producción diaria de la empresa en el periodo 2013 – 2017 
(Ver tabla 31). 
 
En base a la ecuación obtenida de la pendiente de la recta en la figura 
15,  se puede estimar hasta el 2023 la capacidad productiva de la 
empresa. 
 
Cabe mencionar que en la regresión lineal, existe un 92,24% de ajuste 
del modelo, lo que significa que es aceptable. 
 
 
La ecuación de la pendiente que se utilizara es la siguiente: 
 
Y = 0,2938X – 591,02 
 
 
 
Tabla 33: Estimación de la Capacidad Productiva de la Empresa. 
 
Fuente: Propia. 
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Como se observa en la tabla 33, la capacidad productiva de la empresa 
se ve un aumento significativo, de acuerdo a esto, se estima que en un 
plazo de cinco años, se pueda llegar a obtener una capacidad productiva 
de tres cortinas diarias. 
 
 
 
 
 
Figura 17: Grafico de Capacidad de Producción Anual en Unidades 
Diarias (Proyectado). 
 
Fuente: Propia. 
 
 
De acuerdo a la estimación de producción mostrada en la figura 16, 
donde se calculó en base a la ecuación de la pendiente, generando un R² 
de 1 lo que significa un 100% de ajuste al modelo. 
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En base a la capacidad de contar con los componentes principales para 
las cortinas a tiempo, la experiencia que han adquirido los operarios y 
las mejoras que se han realizado en estandarizar los procesos, se puede 
estimar que se la tasa de producción diaria de cortinas, sería de 4,0 – 
4,2 unidades diarias. Comparando con la empresa Mery Gates, que 
posee una tasa de producción de 5,0 – 5,3 unidades diarias, el aumento 
promedio en la producción de cortinas basándose en la producción 
actual vs la producción mejorada, se puede decir que esta mejora ha 
generado un aumento del 53%.  
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Estimación de Ventas. 
 
En base a los datos obtenidos del histórico de ventas de la empresa 
(Cortimet SpA.) desde el año 2013 hasta el año 2017, la empresa ha 
tenido un aumento significativo en la fabricación de cortinas metálicas, 
siendo esto un buen indicio, aunque hay un porcentaje promedio de un 
35% aproximadamente, que no se ha podido satisfacer debido a que se 
depende de otros proveedores de insumos (Laminas, guías y zócalos) ver 
tabla 34. 
 
 
 
Tabla 34: Histórico de Demanda no Satisfecha. 
 
Fuente: Propia. 
 
Como se muestra en la tabla 34, la variación de cortinas no tomadas 
para ser producidas por capacidad operativa, corresponden al 35%, 
siendo que cada año ha existido un aumento en la coordinación de 
adquisición de los insumos y cambios en los procesos. 
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Figura 18: Cotizaciones Actuales. 
 
Fuente: Propia. 
 
En la figura 17, se observa que el ajuste del modelo (R²) es de 0,9333, lo 
que significa que corresponde a un ajuste del 93,33%, que es bastante 
bueno. Este grafico además nuestra la ecuación de la pendiente, la que 
se utilizara para calcular la proyección para los próximos cinco años. 
 
Para efectos de la estimación de ventas, se utilizara regresión lineal, 
basándose en la ecuación de la pendiente entregada en la figura 17 que 
es la siguiente: 
 
Y = 134,3X – 270262 
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Tabla 35: Estimación de Ventas. 
 
Fuente: Propia. 
 
 
 
Con respecto a las ventas proyectadas para el periodo 2019 – 2023, 
basándose en regresión lineal, estas poseen un aumento del 12% anual 
en el mejor de los casos. Toda esta proyección se realiza en base a la 
ecuación de la pendiente anteriormente calculada en la figura 17 
 
 
 
Figura 19: Ventas Proyectadas, Periodo 2018 - 2022. 
 
Fuente: Propia. 
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Como se observa en la figura 18, las ventas proyectadas para el año 
2019, en estas se proyectan con un aumento del 15% con respecto al 
año 2017, que genera una cantidad de 890 unidades. 
 
Para el año 2020, las ventas estimadas dan un aumento del 13% lo que 
significa que se proyectan para ese año, 1024 unidades anuales. 
 
El año 2021, se proyecta un aumento del 12% con respecto al año 
anterior, lo que implica que las ventas estimadas para este año, serian 
de 1158 unidades. 
 
El año 2022, las ventas estimadas dan un aumento del 10% lo que 
significa que se proyectan 1293 unidades para este año. 
 
Para el año 2023, se proyecta un aumento del 9% con respecto al año 
anterior, lo que implica que las ventas estimadas para este año, serian 
de 1427 unidades. 
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Costos Asociados a la Mejora 
 
Los costos asociados a la fabricación de las cortinas metálicas, se 
detallaran en cuatro grupos: 
 
Costos de Materia Prima. 
Incluyen los costos de las materias primas para la fabricación de 
láminas, guías y zócalos, además de los insumos necesarios para 
obtener la cortina terminada tales como pernos, ganchos de anclaje, 
cañería, entre otros. 
 
Costos de Mano de Obra Directa. 
Los costos de MOD corresponden a los costos que intervienen 
directamente en la producción de cortinas metálicas. 
 
Costos Fijos. 
Los costos fijos corresponden a los asociados a sueldos, luz, agua, 
arriendo entre otros. 
 
Costos Variables. 
Los costos variables corresponden a los asociados a comisiones por 
venta del 1% sobre las ventas. 
 
Los cuales se detallaran a continuación: 
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Costos de Materia Prima. 
 
Los costos asociados a este punto corresponden a los costos necesarios 
para la fabricación de las cortinas metálicas, los cuales se componen de 
láminas, guías, zócalo e insumos necesarios para el armado de las 
cortinas, todo estos costos están basados en una cortina de 3000 x 
3700 mm. 
 
 
Tabla 36: Costos Totales de Insumos y Materias Primas. 
 
Fuente: Propia. 
 
Los costos de los insumos incluyen los componentes para el armado del 
eje, tales como cañería, tambores, resortes (Ver anexo 10). 
 
Los costos totales de los insumos para el año 2019, son de 
$103.407.429 con 890 cortinas, para el año 2020 son de $119.016.755 
con 1024 cortinas, para el año 2021 son de $134.626.082 con 1158 
cortinas, para el año 2022 son de $150.235.408 con 1293 cortinas y 
para el año 2023 son de $165.856.357 con 1427 cortinas, dando un 
monto final para el periodo 2018 – 2022 de $595.083.776 con un total 
de 5.120 cortinas (Ver anexo 11). 
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Los costos de las materias primas están basados en una cortina de 3000 
x 3700 mm. Donde se compra el fleje de 0,8 mm y es fabricado por la 
empresa, generando un costo de producción de $774 por metro lineal 
(Ver anexo 12). 
 
La compra el fleje de 0,8 mm y es fabricado por la empresa, generando 
un costo de producción de $774 por metro lineal (Ver anexo 13). 
 
La compra el fleje de 1,2 mm y es fabricado por la empresa, generando 
un costo de producción de $1.405 por metro lineal (Ver anexo 14). 
 
 
 
Tabla 37: Costo Unitario de Cortina Metálica. 
 
Fuente: Propia. 
 
 
 
Como se observa en la tabla 37, el costo unitario de una unidad de 
cortina metálica de 3000 x 3700 mm, es de $219.074.  
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Costos de Mano de Obra Directa. 
 
Para la operación de las cortinas metálicas se utilizan diez personas, las 
cuales son seis operarios de producción (soldadores) y cuatro ayudantes 
de producción. 
 
 
 
 
Tabla 38: Sueldos del Área de Producción. 
 
Fuente: Propia. 
 
 
 
Como se muestra en la tabla 37, cada operario de producción (soldador) 
posee un sueldo bruto de $480.000 al mes, generando un monto bruto 
mensual de $2.880.000 en seis personas y para el caso de los ayudantes 
de producción, estos poseen un sueldo bruto de $384.000 al mes, 
generando un monto bruto mensual de $1.536.000 en cuatro personas. 
En resumen, estos diez colaboradores generan un costo de mano de 
obra directo de $4.416.000 al mes, lo que implica que al año se 
generaría un monto de $52.992.000. 
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Costos Fijos. 
 
Los costos fijos se detallan en primera instancia los compuestos por los 
sueldos de los colaboradores. Estos costos están basados en catorce 
colaboradores, cuyos sueldos son detallados en la tabla 38. 
 
 
Tabla 39: Sueldos de Colaboradores de la Empresa. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa. 
 
 
Estos costos dan un total de $11.460.000 mensual, lo que implica que 
se generaría un monto de $137.520.000 al año como costo fijo. 
 
 
Los otros costos que intervienen en los costos fijos, son los de servicios 
básicos, tales como luz, agua, arriendo, entre otros. 
 
 
 
 
 
 115 
 
Como se observa en la tabla 39, se detallan los costos mensuales por 
conceptos de luz, agua, gas, internet y arriendo, sumado a los costos de 
sueldos de los colaboradores vistos en la tabla anterior (Tabla 38). 
 
 
 
 
Tabla 40: Costos Fijos Asociados. 
 
Fuente: Propia, en base a datos de la empresa. 
 
 
 
 
 
Los costos detallados en la tabla 39, ascienden a $13.482.000 mensual, 
lo que implica que anualmente, el monto de costos fijos es de 
$161.784.000. 
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Costos Variables. 
 
Los costos variables están compuestos por dos ítems, los generados por 
los costos de materias primas especificados en la tabla 36 y los costos 
de comisiones por venta. 
 
 
 
Tabla 41: Comisiones por Ventas Proyectadas. 
 
Fuente: Propia. 
 
 
Las comisiones por venta corresponden al 1% del valor de las ventas 
totales de la empresa, para el año 2019, las comisiones ascienden a 
$4.740.322, para el año 2020 ascienden a $5.455.872, para el año 
2021, ascienden a $6.171.422, para el año 2022, ascienden a 
$6.886.973 y para el año 2023, asciende a $7.602.523, lo que implica 
que el monto total destinado para pago de comisiones en un periodo de 
cinco años, es de $30.857.112. 
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Finalmente los costos variables se detallan en la tabla 42, donde se 
especifican los costos de Materias primas por unidad y totales, los 
costos de comisiones por ventas (1% sobre las ventas). 
 
 
 
Tabla 42: Costos Variables. 
 
Fuente: Propia. 
 
 
 
De acuerdo a los datos analizados en la tabla 42, los costos variables 
compuestos por las materias primas y el 1% sobre las ventas, generan 
para el año 2019, un monto de $199.650.581. Para el año 2020, 
$229.787.788. Para el año 2021, $259.924.995. Para el año 2022, 
$290.062.202 y para el año 2023, $320.221.316, lo que implica que 
para el periodo 2019 – 2023 (cinco años), el monto de costos variables 
corresponde a $1.299.646.881. 
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Riesgo de Mercado (Rm). 
El riesgo de mercado es calculado en base a la variación de apertura y 
cierre de los últimos diez años del IGPA (Bolsa de Santiago), lo que 
generó una variación de 9,32% y restado al IPC de los últimos diez años 
(3,16%), quedando como riesgo de mercado (Rm) un de 6,16% (Ver 
anexo 15). 
 
Tasa Libre de Riesgo (Rf).  
La tasa libre de riesgo es calculada en base a los bonos del estado a 
cinco años expresados en UF, lo que genero un 1,44% de tasa libre de 
riesgo (Ver anexo 16). 
 
Tasa de Costo Patrimonial (Ke). 
La tasa de costo patrimonial es calculada con los datos de Rm, Rf y β, 
donde el β = 0,78 (desapalancado), es sacado de Beta Damodaran, 
dando como tasa de costo Patrimonial un 5,12% (Ver anexo 17), siendo 
esta calculada con la siguiente formula. 
 
Ke = Rf + [E(Rm) - Rf] x β 
 
 
Tasa de Costo Capital (Ko). 
La tasa de costo capital es calculada con los datos de la empresa, tales 
como Activos, Pasivos, Patrimonio, entre otros (Ver anexo 18), se utiliza 
la formula, dando como tasa de costo capital un 7,23% (Ver anexo 19), 
siendo esta calculada con la siguiente formula. 
 
Ko = Kd x (D/A) + (P/A) 
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Evaluación del Proyecto. 
Flujo de Caja. 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta 474.032.160            545.587.200 617.142.240 688.697.280 760.252.320
Costos variables -199.650.581           -229.787.788           -259.924.995           -290.062.202           -320.221.316           
Gastos fijos -161.784.000           -161.784.000           -161.784.000           -161.784.000           -161.784.000           
Gastos financieros -2.558.101 -2.150.195 -1.695.992 -1.190.236 -627.077 
Depreciación -1.109.296 -1.109.296 -1.109.296 -1.109.296 -1.109.296 
Ganancia de Capital -92.960 
Utilidad antes de Impuestos 108.930.182 150.755.921 192.627.958 234.551.546 276.417.671
Impuestos (27%) -29.411.149 -40.704.099 -52.009.549 -63.328.917 -74.632.771 
Utilidad despues de Impuestos 79.519.033 110.051.822 140.618.409 171.222.629 201.784.900
Depreciación 1.109.296 1.109.296 1.109.296 1.109.296 1.109.296
Flujo Operacional 0 80.628.329 111.161.118 141.727.705 172.331.925 202.894.196
Inversión -200.000.000           
Capital de Trabajo -52.992.000             
Recuperación Capital de Trabajo 52.992.000               
Valor Residual 11.000.000               
Préstamo 22.538.338               
Amortizaciones -3.593.887 -4.001.793 -4.455.996 -4.961.752 -5.524.911 
Flujo No Operacional -230.453.662 -3.593.887 -4.001.793 -4.455.996 -4.961.752 58.467.089
Flujo de Caja -230.453.662 77.034.442 107.159.326 137.271.709 167.370.173 261.361.285
Flujo de Caja Descontado -230.453.662 71.837.492 93.188.519 111.321.666 126.573.545 184.319.954
Valor Actual Neto VAN 356.787.515
Tasa de descuento 7,23%
Tasa de impuestos 27,00%
TIR 44,40%
Payback 1
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Se puede concluir que el VAN del proyecto genera un aumento del 
patrimonio de $356.787.515. La tasa interna de retorno (TIR), es mayor 
a la tasa de descuento (Ko) 
  
 
TIR > Ko 
 
44,40% > 7,23% 
 
 
Por lo tanto, el proyecto resulta altamente rentable al recuperarse la 
inversión y aumentar el patrimonio. Con la hipótesis de que el mercado 
se comporta en forma estable tanto en ventas como en costos, el 
patrimonio aumentaría $71.357.503 en forma anual y $5.946.459 en 
forma mensual. 
 
 
 
 
 
 
Análisis de Sensibilidad. 
 
Para el análisis de sensibilidad, se realizó una variación en el precio de 
los productos en base al IPC con un aumento del 3,2% (Ver anexo 20). 
 
Para un escenario de carácter optimista, se aumentó la demanda anual 
en un 23,26% (Ver anexo 21) en base al aumento promediado que se ha 
generado en los últimos cinco años con respecto a los delitos 
denunciados. Para un escenario de carácter pesimista, se redujo la 
demanda anual en un 23,26%, que si bien este no ha tenido bajas en 
estos cinco años, se utilizara el mismo porcentaje de aumento anual 
para evaluar si el mercado se reduce a esa misma tasa. 
 121 
 
Análisis de Sensibilidad Escenario Optimista. 
 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta 584.292.040            672.490.783 760.689.525 848.888.267 937.195.200
Costos variables -253.681.092           -291.974.191           -330.267.291           -368.560.390           -406.900.463           
Gastos fijos -161.784.000           -161.784.000           -161.784.000           -161.784.000           -161.784.000           
Gastos financieros -2.558.101 -2.150.195 -1.695.992 -1.190.236 -627.077 
Depreciación -1.109.296 -1.109.296 -1.109.296 -1.109.296 -1.109.296 
Ganancia de Capital -92.960 
Utilidad antes de Impuestos 165.159.551 215.473.100 265.832.947 316.244.345 366.681.404
Impuestos (27%) -44.593.079 -58.177.737 -71.774.896 -85.385.973 -99.003.979 
Utilidad despues de Impuestos 120.566.472 157.295.363 194.058.051 230.858.372 267.677.425
Depreciación 1.109.296 1.109.296 1.109.296 1.109.296 1.109.296
Flujo Operacional 0 121.675.768 158.404.659 195.167.347 231.967.668 268.786.721
Inversión -200.000.000           
Capital de Trabajo -52.992.000             
Recuperación Capital de Trabajo 52.992.000               
Valor Residual 11.000.000               
Préstamo 22.538.338               
Amortizaciones -3.593.887 -4.001.793 -4.455.996 -4.961.752 -5.524.911 
Flujo No Operacional -230.453.662 -3.593.887 -4.001.793 -4.455.996 -4.961.752 58.467.089
Flujo de Caja -230.453.662 118.081.882 154.402.866 190.711.351 227.005.916 327.253.810
Flujo de Caja Descontado -230.453.662 110.115.761 134.272.723 154.659.001 171.673.023 230.789.374
Valor Actual Neto VAN 571.056.220
Tasa de descuento 7,23%
Tasa de impuestos 27,00%
TIR 64,33%
Payback 1
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Con el escenario optimista, se evaluó el aumento del costo de las 
materias primas en base al IPC proyectado (3,2%) y el aumento de las 
ventas en un 23,26% (Ver anexo 22), lo que implica un aumento en los 
siguientes factores:  
 
 Aumento en las comisiones por venta (Ver anexo 23). 
 
 Aumento en los costos variables (Ver anexo 24). 
 
 
Se puede concluir que el VAN del proyecto genera un aumento del 
patrimonio de $571056.220. La tasa interna de retorno (TIR), es mayor 
a la tasa de descuento (Ko) 
  
 
TIR > Ko 
 
64,33% > 7,23% 
 
 
Por lo tanto, el proyecto resulta altamente rentable al recuperarse la 
inversión y aumentar el patrimonio. Con la hipótesis de que el mercado 
se comporta en forma estable tanto en ventas como en costos, el 
patrimonio aumentaría $114.211.244 en forma anual y $9.517.604 en 
forma mensual. 
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Análisis de Sensibilidad Escenario Pesimista. 
 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
Año 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta 363.772.280            418.683.617 473.594.955 528.506.293 583.458.517
Costos variables -157.938.398           -181.779.161           -205.619.924           -229.460.688           -253.319.202           
Gastos fijos -161.784.000           -161.784.000           -161.784.000           -161.784.000           -161.784.000           
Gastos financieros -2.558.101 -2.150.195 -1.695.992 -1.190.236 -627.077 
Depreciación -1.109.296 -1.109.296 -1.109.296 -1.109.296 -1.109.296 
Ganancia de Capital -92.960 
Utilidad antes de Impuestos 40.382.484 71.860.965 103.385.743 134.962.073 166.525.982
Impuestos (27%) -10.903.271 -19.402.460 -27.914.151 -36.439.760 -44.962.015 
Utilidad despues de Impuestos 29.479.213 52.458.504 75.471.592 98.522.313 121.563.967
Depreciación 1.109.296 1.109.296 1.109.296 1.109.296 1.109.296
Flujo Operacional 0 30.588.509 53.567.800 76.580.888 99.631.609 122.673.263
Inversión -200.000.000           
Capital de Trabajo -52.992.000             
Recuperación Capital de Trabajo 52.992.000               
Valor Residual 11.000.000               
Préstamo 22.538.338               
Amortizaciones -3.593.887 -4.001.793 -4.455.996 -4.961.752 -5.524.911 
Flujo No Operacional -230.453.662 -3.593.887 -4.001.793 -4.455.996 -4.961.752 58.467.089
Flujo de Caja -230.453.662 26.994.623 49.566.007 72.124.892 94.669.857 181.140.352
Flujo de Caja Descontado -230.453.662 25.173.493 43.103.881 58.490.298 71.593.996 127.745.704
Valor Actual Neto VAN 95.653.710
Tasa de descuento 7,23%
Tasa de impuestos 27,00%
TIR 17,99%
Payback 1
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Con el escenario pesimista, se evaluó el aumento del costo de las 
materias primas en base al IPC proyectado (3,2%) y la disminución de 
las ventas en un 23,26% (Ver anexo 25), lo que implica una disminución 
en los siguientes factores:  
 
 Disminución en las comisiones por venta (Ver anexo 26). 
 
 Disminución en los costos variables (Ver anexo 27). 
 
 
Se puede concluir que el VAN del proyecto genera un aumento del 
patrimonio de $95.653.710 en un periodo de cinco años. La tasa interna 
de retorno (TIR), es mayor a la tasa de descuento (Ko) 
  
 
TIR > Ko 
 
17,99% > 7,23% 
 
 
Por lo tanto, el proyecto resulta rentable al recuperarse la inversión y 
aumentar el patrimonio. Con la hipótesis de que el mercado se comporta 
en forma estable tanto en ventas como en costos, el patrimonio 
aumentaría $19.130.742 en forma anual y $1.594.229 en forma 
mensual. 
 
  
 125 
 
CONCLUSIONES GENERALES. 
 
La empresa Cortimet SpA, cuenta con más de seis años de experiencia 
en el rubro de las cortinas metálicas, dedicada brindar soluciones para 
reparación e instalación de estas. La empresa fue fundada el año 2011, 
con su dueño y dos ayudantes, actualmente se compone de 24 personas 
entre operarios, administrativos y gerentes, siendo el área de 
operaciones que concentra a 17 personas.  
 
 
Con el aumento significativo de robos en lugar no habitado (Alunizaje), 
tales como, Mall, Strip Center y Locales Comerciales, también así como 
las manifestaciones que dejan daños y pérdidas enormes a pequeños 
negocios, han puesto en alerta a las empresas y pequeños dueños de 
negocios para poner cada vez más trabas a los delincuentes, optando a 
la protección de sus vitrinas, mamparas y/o puertas, por medio de 
cortinas metálicas. 
 
 
El mercado que está ligado al proyecto, solo cuenta con un número 
limitado de nueve proveedores de insumos de cortinas metálicas 
(Láminas, Guías y Zócalos), de los cuales cuatro son los principales 
proveedores de estos insumos, tato en variedad y cantidad. Si bien 
existe un número de 70 cortineros aproximadamente, estos no 
representan una competencia directa para el proyecto, debido a que con 
la capacidad productiva que tendría la empresa, sería capaz convertirse 
en proveedor de estos cortineros. 
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Con la mejora del área de producción, se logra reducir los tiempos de 
adquisición de los insumos principales requeridos para la fabricación de 
cortinas metálicas, tales como láminas, guías y zócalos, lo que implica 
que se encontraría en una posición favorable a la hora de aceptar los 
proyectos que actualmente se deben rechazar por motivos de capacidad 
operativa. 
 
Con la implementación del proyecto, se lograría cumplir el objetivo 
general “Mejora en el área de producción, empresa de cortinas 
metálicas”, mediante el cumplimiento cronológico de los objetivos 
específicos. 
 
 
Actualmente la empresa posee una capacidad de producción de 0,9 
unidades diarias de cortinas, bastante bajo con respecto a la capacidad 
de producción de la competencia que lidera el mercado (Mery Gates) que 
es de 5,3 unidades diarias. 
 
 
Con la implementación de la maquinaria, se estima que la capacidad de 
producción de los insumos aumentaría a 4,2 unidades diarias, debido a 
que se reduciría el tiempo de respuesta en la espera de los componentes 
(Láminas, Guías y Zócalos) de 2-3 días a 1-2 horas. 
 
 
La adquisición de la maquinaria (dos máquinas conformadoras) tiene un 
costo total de $22.538.338, donde está incluido el valor de la 
maquinaria, los gastos de importación, los gastos aduaneros, entre 
otros. Dicho monto será financiado por medio de crédito del banco Itau 
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en un plazo de cinco años a una tasa de colocación de 11,35% anual. 
Esta maquinaria seria adquirida e implementada en la empresa y, se 
estima que la capacidad de producción de los insumos aumentaría a 4,2 
unidades diarias, reduciendo en un 53% los tiempos de respuesta hacia 
los clientes.  
 
 
Por medio de la fabricación propia, los costos de las materias primas 
($219.074) se reducirían en un 35% con respecto a la situación actual 
($339.731) y se proyecta un aumento del 14% de las ventas anuales. En 
base a lo estudiado en el proyecto y los datos analizados, este se 
considera factible, debido a que aumenta su rentabilidad, ya que posee 
un VAN positivo, siendo la tasa interna de retorno (TIR) mayor a la tasa 
de descuento (Ko) 
  
 
TIR > Ko 
 
44,40% > 7,23% 
 
 
Generando un aumento del patrimonio en $356.787.515 en un plazo 
de cinco años. 
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V. GLOSARIO 
 
Fleje: Cinta continua de material utilizada tanto en la industria como 
materia prima. Sus materiales y dimensiones varían según su campo de 
aplicación. 
 
FOB: (Del inglés Free On Board, «Libre a bordo, puerto de carga 
convenido») Valor de una mercancía de exportación cuando está 
embarcada en la nave, antes de salir hacia su destino, no incluido prima 
del seguro, valor del flete de traslado. 
 
CIF: (Del término en inglés Cost, Insurance and Freight, «Coste, seguro 
y flete, puerto de destino convenido») Es aquel valor que el vendedor 
aporta, cubriendo los costos que produce el transporte de la mercancía, 
ya sea por vía marítima al puerto de destino, o por vía terrestre a un 
hito determinado que puede ser un paso fronterizo o un punto terminal. 
 
Derecho Ad. Valorem: Es el que se calcula como un porcentaje del 
valor de la importación CIF, es decir, del valor de la importación que 
incluye costo, seguro y flete. Arancel específico es el que calcula como 
una determinada cantidad de unidades monetarias por unidad de 
volumen de importación. 
 
Vano: Como elemento arquitectónico, el término "vano" se utiliza 
también para referirse a la distancia entre apoyos de un elemento 
estructural (como techos o bóvedas), y de forma más explícita a 
ventanas, puertas. 
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Emballetado: Es una de las técnicas más usadas en la hojalatería. Que 
es una especie de doblado en el que un macho va incrustado en una 
hembra, siendo esta unión libre o prensada según su uso. 
 
Paño de cortina: Conjunto de láminas emballetadas de acero con 
recubrimiento de zinc bajo proceso de galvanización en frío, con 
aplicaciones para la construcción y la metalmecánica. 
 
Guías: Perfil de acero galvanizado en forma de C para el deslizamiento 
del paño de láminas. 
 
Zócalo: Perfil de acero galvanizado en forma de L, ubicado en la parte 
inferior de la cortina metálica, se utiliza para anclaje de pestillos y 
candados. 
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VII. ANEXOS  
 
Anexo 1. Cotización Zhangjigang Citu Zhangyun Machinery 
Manufacturing Co., Ltd. 
 
 
  
Dear Eduardo.
US $6,000
US $6,000
Port:
Production 
Capacity:
15 
Sets/MonthP yment 
Terms:
L/C, T/T
C rtificatio
n:
CE, ISO
Condition: New
Customize
d:
Customize
dAutomatic 
Grade:
Automatic
Tr nsmissi
on Method:
Machinery
Shanghai, China 
US $12,000
Width of Strip: Less Than 500mm
Zhangjiagang City Zhangyun Machinery Manufaturing Co., Ltd.
Adjustable Carbon Steel Sheet Cable Tray Forming Line Cold Roll Forming Machine
Min. Order / Reference FOB Price
Requirement: "machine for forming sheets galvanized to specifications mentioned above".
Quote number 00128096/2018
1 Set
Deposit
Rest Payment
Pressure: 0.6MPa
Basic Info
Thickness of Strip: Less Than 2.0mm
Forming Speed: 4~5m/Min
Length: 6000mm
Total Power: Approve 50kw
Voltage Parameters: 380V/3pH/50Hz
Trademark: Zhangyun
Transport Package: Shipping, Rain-Proof 
Origin: Zhangjiagang City
HS Code: 8455221000
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The layout of the cable tray cold roll forming machine:
Uncoiler-Leveling-Forming machine-Cutting off-Feeding frame
Introduction
Technical Specifications
Note
2
3
4
5
7
8
Product Description
The production line is highly integrated by uncoiling ,leveling,forming ,cutting off,punching,receiving and related 
process.The whole production line is controlled by PCL program . Operators can select a preset program to 
run the whole line automatically by using touch screen.The methods of operation include automatic control 
,manual control,separate operation and emergency stop .
1
T
mm
Unit
MPa
mm
mm
Q235 Steel Plate
360
3
508
1
m/min
Kw
Type
Strength
Thickness
Internal diameter of the 
Weight
10 - 30.
Cr12
Gear Box
45kw
PLC Automatic Control 
System
Adjustable Carbon Steel Sheet Cable Tray forming line cold Roll Forming machine
ParameterItem
Width of the panel
Production speed
Roll material
Roll drive
Main motor
Raw material 
specification
Electrical control system
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Advantages
1. Good quality: We have a professional designer and experienced engineer team and the raw material and 
accessories we use are good.
2. Good service: we provide the technical support for whole life of our machines.
3. Guarantee period: within one year since the date of finishing commissioning. The guarantee covers all the 
electric, mechanic and hydraulic parts in the line except for the easy-worn parts.
Working Process
Introduction
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Details
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Anexo 2. Cotización Winterrain Tech 
 
 
MANUFACTURER
UNIT PRICE AMOUNT
WW201832-01 1SET 11,800 11,800
TOTAL
DEPOSIT
REST PAYMENT
TO: VALPARAISO, CHILEORIGIN: FOSHAN, CHINA
EDUARDO GAETE CORTIMET SPA
TADEO VARGAS # 963. COMUNA DE QUINTA NORMAL, CHILE
RUT: 76712778-9 DATE: 30/10/2018
INV: WW2018321
PROFORMA INVOICE
NORTH INDUSTRIAL ROAD FOSHAN GUANGDONG CHINA
WINTERRAIN TECH
Product Name ROLLING FORMING MACHINE
FOSHAN CITY MACHINERY
USD FOB FOSHAN
MARK&NOS DESCRIPTION PROFILE QTY
BANK INFORMATION:
Roll forming machine for 
roller shutter door rail 
Material thickness: 2mm
SAY TOTAL US DOLLAR FIVE THOUSAND NINE HUNDRED ONLY.
USD 11,800
USD 5,900
USD 5,900
Terms & Conditions:
1. PAYMENT TERMS: T/T 100% before delivery.
2. PORT OF DESTINATION: VALPARAISO, CHILE.
3. DELIVERY FOR FOB(CHINA): 70 days after confirming the deposit.
BENEFICIARY: WINTERRAIN TECH
BANK: BANK OF COMMUNICATIONS CO., LTD OFFSHOREBANKING UNIT
BANK ADDRESS: NO 188, YINCHENG ZHONG ROAD, SHANGHAI, CHINA
SWIFT CODE: COMMCN3XOBU
BENEFICIARY'S A/C NO: OSA822753293105133
INTERMEDIATE BANK SWIFT CODE: PNBPUS3NNYC
INTERMEDIATE BANK: WELLS FARGO BANK, N.A. NEW YORK, NY
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Anexo 3. Layout Actual de la Planta. 
 
 
Medidas expresadas en milímetros. 
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Anexo 4. Layout Proyectado de la Planta. 
 
 
Medidas expresadas en milímetros.  
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Anexo 5. Listado de Agentes aduaneros. 
COD NOMBRE AGENTES RUT DOMICILIO PRINCIPAL E-MAIL TELEFONO 
A-01 
ADELSDORFER ORELLANA 
DORA 
12800985-K 
BLANCO 625  PISO 10 
DEPTO. 105 y 91 
DORA@ADELSDORFER.CL 
(32)2544750   (53) 
(55) (58) 
C-52 
ADELSDORFER S. 
WALDEMAR W. 
4803843-3 
BLANCO 625  PISO 10 
DEPTO. 105 y 91 
WALDEMAR@ADELSDORFER.CL 
C-01 
ARANGUIZ RUBIO 
ORLANDO     
3821617-1 
COCHRANE N° 667  
OF. 904 
OARANGUI@ESTERCORADINES.CL  (32) 2352300 
A-76 AVENDAÑO CANEO CARLA 12056669-5 
BLANCO N° 1623 OF. 
803. 
CARLA@AGENCIAVENDANO.CL (32)2161000 
C-37 CABEZAS NUÑEZ MARIA 8896056-4 PRAT N° 725. OF. 207 MARIACABEZAS@TIE.CL (32)2219535 
C-55 
CARVACHO TRONCOSO 
JORGE 
6210219-5 
ESMERALDA 940. OF. 
24 
AGENCIACARVACHO@MOVISTAR.CL 
(32)2212624  
(32)2221015 
C-58 CORDOVA O. CESAR 2734229-9 
ESMERALDA 1074  OF. 
302 
COMEX@AGENCIACORDOVA.CL  (32)2213554 
F-53 
DURAN CARCAMO  FELIPE 
SEBASTIAN 
15830030-3 
COCHRANE N° 667. 
OF. 401 
FELIPE.DURAN@AGENCIADURAN.CL 32 2271913 
C-74 LEON CABRERA PABLO 8397852-6 
ARTURO PRAT 856. 
OF. 504 
PLEON@AJLEON.COM (32)2350506 
C-25 LEON CABRERA ANDRES 8.397.953-4 PRAT 856. PISO 5 ALEON@AJLEON.COM (32)2350537 
B-54 LORCA CARMONA ANDRES 11828641-3 
PLAZA JUSTICIA N° 45 
OF.601 
ALORCA@FRANCISCOPARDO.CL 32-2745190 
B-82 
MEJIAS MARIGUAL 
EUFEMIA DEL CARMEN 
12097498-K 
ESMERALDA 1074. 
OF.1208 
EUFEMIA.MEJIAS@AGENCIAMEJIAS.CL (32)2234373 
B-74 
MENESES GALLARDO 
GUADALUPE                 
7326065-5 
COCHRANE 639. OF. 
87 
ADUANA_1982@YAHOO.COM (32)2592286 
C-94 MEYER CORBINO FELIX 4420676-5 
COCHRANE N° 639 Of. 
67  
AGFMEYER@TERRA.CL               
MEYERASOCIADOS@TIE.CL 
(32)2225912 
C-77 
MIRANDA JAMETT 
RODRIGO           
7809068-5 
PASAJE QUINTAY N°44 
PLAYA ANCHA 
AGARMIRANDA@YAHOO.COM (32)2963259 
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I-40 MORALES GONZALEZ JUAN 4351929-8 
PASAJE ROSS 149  OF. 
1103 
AGJUANMORALES@GMAIL.COM (32)2223338 
F-62 
PIZARRO TORELLI 
BENJAMIN ANDRES 
16142387-4 
ESMERALDA N° 973 
OF. 301-302 
BPIZARRO@AGENCIA PIZARRO.CL 32 2213708 
F-46 RECABAL MELLA GONZALO 13427682-7 
ARTURO PRAT N° 814. 
OF. 607 
GONZALO@AGENCIARECABAL.CL (32)2232829 
F-48 
SALABERRY LOPEZ 
VERONCA 
6948438-7 PRAT 856. PISO 5 VSALABERRY@AJLEON.COM (32)2350537 
B-56 
STEPHENS SOTOMAYOR 
DIEGO 
15097268-K 
BLANCO N° 1791 PISO 
21  
DIEGO@AGENCIASTEPHENS.COM (32)2171000 
F-59 
TOME DONOSO TOMAS 
ABRAHAM 
9654582-7 
COCHRANE 639  OF. 
67 B 
TOMASTOME@AGENCIATOME 32 2258175 
C-84 VALLE CLAVERO GERARDO 7274237-0 
BLANCO Nº 1215 OF. 
1002.- 
GERARDOVALLE@GERVAC.CL 32 2593995 
G-07 
WILSON HERRERA MARIA 
FRANCISCA 
15050747-2 
COCHRANE 763. 
DEPTO.91 
FRANCISCAWILSON@AGENCIAWILSON.
CL 
(32)2252762 
C-50 
ZAPATA NAVARRETE 
SERGIO 
6404931-3 
BLANCO Nº 1041 OF. 
24 
ivan@agenciazapata.cl (32)2213131 
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Anexo 6. Calculo de tasa de interés de mensual a anual. 
 
Datos:  
Tasa de interés mensual (TIM) = 0,9% 
 
(1 + TIA) = (1 + TIM)^12 
 
TIA = ((1 + TIM)^12)-1) 
 
TIA = ((1 + 0,009)^12)-1) 
 
TIA 11,35% 
 
 
TIA= Tasa de Interés Anual. 
TIM= Tasa de Interés Mensual. 
 
 
 
 
Anexo 7. Calculo de la cuota del préstamo. 
 
Datos:  
M = Monto del préstamo. 
i = Tasa de interés anual. 
n = Cantidad de años del préstamo. 
 
Cuota = 
M (1 + i)^n x i 
(1 + i)^n - 1 
 
Cuota = 
22.538.338 ((1 + 0,1135)^5) x 0,1135 
((1 - 0,1135)^5) - 1 
 
Cuota  $   6.151.988  
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Anexo 8. Nueva tabla de vida útil de los bienes físicos del activo 
inmovilizado. 
  
Nueva Tabla de Vida Útil fijada por el Servicio de Impuestos Internos 
para bienes físicos del activo inmovilizado, según Resolución N°43, de 
26-12-2002, con vigencia a partir del 01-01-2003. 
 
NÓMINA DE BIENES SEGUN ACTIVIDADES  
NUEVA 
VIDA ÚTIL 
NORMAL  
DEPRECIACIÓN 
ACELERADA  
A.- ACTIVOS GENÉRICOS      
1) Construcciones con estructuras de acero, cubierta y entrepisos de 
perfiles acero o losas hormigón armado.  
80 26 
2) Edificios, casas y otras construcciones, con muros de ladrillos o 
de hormigón, con cadenas, pilares y vigas hormigón armado, con o 
sin losas.  
50 16 
3) Edificios fábricas de material sólido albañilería de ladrillo, de 
concreto armado y estructura metálica.  
40 13 
4) Construcciones de adobe o madera en general.  30 10 
5) Galpones de madera o estructura metálica.  20 6 
6) Otras construcciones definitivas (ejemplos: caminos, puentes, 
túneles, vías férreas, etc.).  
20 6 
7) Construcciones provisorias.  10 3 
8) Instalaciones en general (ejemplos: eléctricas, de oficina, etc.).  10 3 
9) Camiones de uso general.  7 2 
10) Camionetas y jeeps.  7 2 
11) Automóviles  7 2 
12) Microbuses, taxibuses, furgones y similares.  7 2 
13) Motos en general.  7 2 
14) Remolques, semirremolques y carros de arrastre.  7 2 
15) Maquinarias y equipos en general.  15 5 
16) Balanzas, hornos microondas, refrigeradores, conservadoras, 
vitrinas refrigeradas y cocinas.  
9 3 
17) Equipos de aire y cámaras de refrigeración.  10 3 
18) Herramientas pesadas.  8 2 
19) Herramientas livianas.  3 1 
20) Letreros camineros y luminosos.  10 3 
21) Útiles de oficina (ejemplos: máquina de escribir, fotocopiadora, 
etc.).  
3 1 
22) Muebles y enseres.  7 2 
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23) Sistemas computacionales, computadores, periféricos, y 
similares (ejemplos: cajeros automáticos, cajas registradoras, etc.).  
6 2 
24) Estanques  10 3 
25) Equipos médicos en general.  8 2 
26) Equipos de vigilancia y detección y control de incendios, 
alarmas.  
7 2 
27) Envases en general.  6 2 
28) Equipo de audio y video.  6 2 
29) Material de audio y video.  5 1 
      
B.- INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCIÓN      
1) Maquinaria destinada a la construcción pesada (Ejemplos: 
motoniveladoras, traxcavators, bulldozers, tractores, caterpillars, 
dragas, excavadoras, pavimentadores, chancadoras, betoneras, 
vibradoras, tecles, torres elevadoras, tolvas, mecanismo de volteo, 
motores eléctricos, estanques, rodillos, moldes pavimento, etc.).  
8 2 
2) Bombas, perforadoras, carros remolques, motores a gasolina, 
grupos electrógenos, soldadoras.  
6 2 
      
C.- INDUSTRIA EXTRACTIVA (MINERÍA)      
      
1) Maquinarias y equipos en general destinados a trabajos pesados 
en minas y plantas beneficiadoras de minerales.  
9 3 
2) Instalaciones en minas y plantas beneficiadoras de minerales.  5 1 
3) Tranques de relaves.  10 3 
4) Túnel – mina.  20 6 
      
D. - EMPRESAS DE TRANSPORTE      
TRANSPORTE MARÍTIMO      
1) Naves y barcos de carga en general, frigoríficos o graneleros con 
casco de acero.  
18 6 
2) Naves con casco de acero.  36 12 
3) Naves con casco de madera.  23 7 
4) Remolcadores y barcazas con casco de acero.  20 6 
5) Remolcadores y barcazas con casco de madera.  15 5 
6) Embarcaciones menores en general con casco de acero o 
madera.  
10 3 
7) Porta contenedores, incluidos los buques Roll-On Roll.  16 5 
8) Boyas, anclas, cadenas, etc.  10 3 
9) Muelles de estructura metálica.  20 6 
10) Terminales e instalaciones marítimas.  10 3 
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TRANSPORTE TERRESTRE      
1) Tolvas, mecanismo de volteo.  9 3 
2) Carros portacontenedores en general.  7 2 
      
E.- SECTOR ENERGÉTICO      
E.1) EMPRESAS ELÉCTRICAS     
1) Equipos de generación y eléctricos utilizados en la generación.  10 3 
2) Obras civiles hidráulicas y otros relacionados con la generación.      
- Bocatomas, muros de presa.  50  16 
- Descargas  30 10 
- Túneles, piques, pretiles, evacuaciones, cámaras de carga, 
tuberías de presión.  
20  6 
- Canales  18 6 
- Sifones, captaciones, estanques y chimeneas de equilibrio.  10  3 
- Desarenador  8 2 
3) Líneas de distribución de alta tensión y baja tensión, líneas de 
transmisión, cables de transmisión, cables de poder.  
20 6 
4) Líneas de alta tensión – Transporte.      
- Obras civiles.  20 6 
- Conductores  20 6 
- Apoyos de suspensión y apoyos de amarres.  10 3 
5) Cables de alta tensión – Transporte.      
- Obras civiles.  20 6 
- Conductores  20 6 
6) Subestaciones – Transporte.      
- Obras civiles.  25 8 
- Construcciones y casetas de entronque (estaciones de bombeo, 
reactancias compensación).  
20  6 
- Transformadores, celdas de transformadores, celdas de líneas, 
equipos auxiliares y equipos de telecomandos.  
10  3 
7) Líneas de alta tensión – Distribución.      
- Obras civiles.  20 6 
- Conductores  20 6 
- Apoyos de suspensión, apoyos de amarres y remodelación de 
líneas.  
10  3 
8) Cables de alta tensión – Distribución.      
- Obras civiles.  20 6 
- Conductores  20 6 
9) Líneas de media tensión – Aéreas.      
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- Redes desnudas, redes aisladas, postes y otros.  20  6 
- Equipos  12 4 
10) Líneas de media tensión – Subterráneas.      
- Redes, cámaras, canalizaciones y otros.  20  6 
- Equipos  12 4 
11) Líneas de baja tensión – Aéreas.      
- Redes desnudas, redes aisladas, postes y otros.  20  6 
- Equipos  12 4 
12) Líneas de baja tensión – Subterráneas.      
- Redes, cámaras, canalizaciones y otros.  20  6 
- Equipos.  12 4 
13) Subestaciones de distribución.      
- Obras civiles y construcciones.  20 6 
- Transformadores, celdas de transformadores, celdas de líneas, 
equipos auxiliares y equipos de telecomandos.  
10  3 
14) Subestaciones MT/MT.      
- Obras civiles y construcciones.  20 6 
- Transformadores, celdas de transformadores, equipos auxiliares y 
equipos de telecomandos.  
10  3 
15) Subestaciones anexas MT/MT.      
- Obras civiles y construcciones  20 6 
- Transformadores, celdas de transformadores, equipos auxiliares y 
equipos de telecomandos.  
10  3 
16) Centros de transformación MT/BT.      
- Obras civiles.  20 6 
- Transformadores aéreos, subterráneos y de superficie.  10  3 
- Otros equipos eléctricos aéreos, subterráneos y comunes.  12  4 
17) Contadores y aparatos de medida – Central de operaciones y 
servicio de clientes.  
10 3 
18) Otras instalaciones técnicas para energía eléctrica      
- Obras civiles.  20 6 
- Equipos  10 3 
19) Alumbrado público.  10 3 
E.2) EMPRESAS SECTOR PETRÓLEO Y GAS NATURAL      
1) Buques tanques (petroleros, gaseros), naves y barcos cisternas 
para transporte de combustible líquido.  
15 5 
2) Oleoductos y gasoductos terrestres, cañerías y líneas troncales.  18 6 
3) Planta de tratamiento de hidrocarburos.  10 3 
4) Oleoductos y gaseoductos marinos.  10 3 
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5) Equipos e instrumental de explotación.  10 3 
6) Plataforma de producción en el mar fija.  10 3 
7) Equipos de perforación marinos.  10 3 
8) Baterías de recepción en tierra (estanques, bombas, sistema de 
cañerías con sus válvulas, calentadores, instrumentos de control, 
elementos de seguridad contra incendio y prevención de riesgos, 
etc.).  
10 3 
9) Instalaciones de almacenamiento tales como "tank farms".  15 5 
10) Plataformas de perforación y de producción de costa afuera.  22 7 
      
F.- EMPRESAS DE TELECOMUNICACIONES      
1) Equipos conmutación local en oficinas centrales.      
- Equipos O.C. automáticos.  10 3 
- Equipos O.C. auto (combinados).  10  3 
- Equipos O.C. batería central.  10 3 
- Equipos O.C. magneto.  10 3 
- Equipos de fuerza.  10 3 
- Equipos de tasación.  10 3 
- Equipos de radio.  12 4 
- Equipos canalizadores y repetidores en O.C.  10 3 
2) Equipos conmutación L.D. en oficinas centrales.      
- Posiciones de larga distancia.  10 3 
- Equipos de radio.  12 4 
- Equipos canalizadores y repetidores en O.C..  10 3 
3) Otros equipos de O.C.      
- Teléfonos, calculógrafos y sillas de operadoras.  10  3 
4) Equipos seguridad industrial en oficinas centrales.      
- Equipos industriales de climatización.  10 3 
5) Equipos para suscriptores.      
- Teléfonos automáticos.  10 3 
- Teléfonos batería central.  10 3 
- Teléfonos magneto.  10 3 
- Equipos especiales.  10 3 
- Alambre bajantes.  10 3 
- Alambre interior.  10 3 
- PABX automáticos.  10 3 
- PBX automáticos.  10 3 
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- PBX batería central.  10 3 
- PBX magneto.  10 3 
- Locutorios.  10 3 
- Equipos fax.  10 3 
6) Equipos planta externa local.      
- - Postes y crucetas de madera.  20 6 
- - Postes y crucetas de fierro.  20 6 
- Postes de concreto.  20 6 
- Antenas y líneas de transmisión.  12 4 
- Cables aéreos y bobinas de carga.  20 6 
- Cables subterráneos y bobinas de carga.  20 6 
- Cables interiores.  20 6 
- Cables aéreos desnudos.  20 6 
- Equipos canalizadores y repetidores en postes.  12 4 
- Conductos y cámaras.  20 6 
- Cables enlaces.  20 6 
- Blocks, regletas, cassettes de protección.  20  6 
- Sala de cables y MDF.  20 6 
- Armarios de distribución.  20 6 
- Cajas terminales, doble conexión.  20  6 
- Empalmes de cables aéreos y subterráneo.  20 6 
- Sistema gráfico de manejo de redes.  20 6 
- Cables de fibra óptica.  20 6 
- Cámaras y ductos.  20 6 
7) Equipos planta externa L.D.      
- Postes y crucetas de madera.  20 6 
- Postes y crucetas de fierro.  20 6 
- Postes de concreto.  20 6 
- Antenas y líneas de transmisión.  12 4 
- Cables aéreos y bobinas de carga.  20 6 
- Cables subterráneos y bobinas de carga.  20 6 
- Alambres aéreos desnudos.  20 6 
- Equipos canalizadores y repetidores en postes.  12 4 
- Conductos y cámaras.  20 6 
- Equipos de control automático.  10 3 
- Estaciones satelitales terrenas.  12 4 
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- Cables de fibra óptica.  20 6 
- Equipos de fibra óptica.  12 4 
- Segmento espacial.  10 3 
      
G.- ACTIVIDAD DE LA AGRICULTURA      
1) Tractores, segadoras, cultivadoras, fumigadoras, motos bombas, 
pulverizadoras.  
8 2 
2) Cosechadoras, arados, esparcidoras de abono y de cal, máquinas 
de ordeñar.  
11 3 
3) Esquiladoras mecánicas y maquinarias no comprendidas en el 
número anterior.  
11 3 
4) Vehículos de carga, motorizados, como ser: camiones trailers, 
camiones fudres y acoplados, colosos de tiro animal.  
10 3 
5) Carretas, carretones, carretelas, etc.  15 5 
6) Camiones de carga y camionetas de uso intensivo en la actividad 
agrícola.  
6 2 
7) Tuberías para agua potable instaladas en predios agrícolas.  18 6 
8) Construcciones de material sólido, como ser: silos, casas 
patronales y de inquilinos, lagares, etc.  
50 16 
9) Construcciones de adobe y madera, estructuras metálicas.  20 6 
10) Animales de trabajo.  8 2 
11) Toros, carneros, cabríos, verracos, potros y otros 
reproductores.  
5 1 
12) Gallos y pavos reproductores.  3 1 
13) Nogales, paltos, ciruelos, manzanos, almendros.  18 6 
14) Viñedos según variedad.  11 a 23  3 a 7  
15) Limoneros  12 4 
16) Duraznos  10 3 
17) Otras plantaciones frutales no comprendidas en los números 
13), 14), 15) y 16) anteriores.  
13 4 
18) Olivos  40 13 
19) Naranjos  30 10 
20) Perales  25 8 
21) Orégano  9 3 
22) Alfalfa  4 1 
23) Animales de lechería (vacas).  7 2 
24) Gallinas  3 1 
25) Ovejas  5 1 
26) Yeguas  12 4 
27) Porcinos de reproducción (hembras).  6 2 
28) Conejos machos y hembras.  3 1 
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29) Caprinos  5 1 
30) Asnales  5 1 
31) Postes y alambradas para viñas.  10 3 
32) Tranques y obras de captación de aguas:      
a) Tranque propiamente tal. Por ser de duración indefinida no es 
depreciable.  
-  -  
b) Instalaciones anexas al tranque. Bombas extractoras de agua, 
estanques e instalaciones similares en general.  
10 3 
33) Canales de riego:      
a) Sin aplicación de concreto o de otro material de construcción, su 
duración es indefinida, por lo tanto no es depreciable.  
-  -  
b) Con aplicación de concreto o de otro material de construcción, se 
trata de obras generalmente anexas, o simplemente tramos del 
canal mismo y su duración según el caso será:  
    
De concreto 70 23 
De fierro pesado 45 15 
De madera 25 8 
34) Pozos de riego y de bebida. Se aplica la depreciación 
únicamente sobre los refuerzos, instalaciones y maquinarias 
destinadas al mayor aprovechamiento del pozo en la siguiente 
forma:  
    
a) Cemento u hormigón armado.  20 6 
b) Ladrillo  15 5 
c) Bomba elevadora de agua.  20 6 
35) Puentes. Según el material empleado en la construcción:      
a) De cemento.  75 25 
b) Metálico  45 15 
c) Madera  30 10 
      
H.- OTRAS      
1) Enseres, artículos de porcelana, loza, vidrio, cuchillería, 
mantelería, ropa de cama y similares, utilizados en hoteles, moteles 
y restaurantes.  
3 1 
2) Redes utilizadas en la pesca.  3 1 
3) Sistemas o estructuras físicas para criaderos de especies 
hidrobiológicas.  
3 1 
4) Pupitres, sillas, bancos, escritorios, pizarrones, laboratorios de 
química, gabinetes de física, equipos de gimnasia y atletismo, 
utilizados en establecimientos educacionales.  
5 1 
5) Aviones monomotores con cabida hasta seis personas.  10 3 
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Anexo 9. Cálculos de producción de Láminas, Guías y Zócalos con 
Maquinaria Conformadora. 
 
Para efecto de cálculos, las medidas que se utilizaran para la cortina, 
serán de 3000 x 3700 mm, donde se calcularan los tiempos en base a 
las medidas reales de cada componente. 
 
 
 
 
 Laminas. 
Cada lámina posee una medida de 2965 mm y se necesitan 41 unidades 
para cubrir el vano de trabajo. 
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 Guías. 
Cada Guía posee una medida de 3320 mm y se necesitan 2 unidades 
para cubrir la altura del vano. 
 
 
 
 
 
 
 Zócalo. 
El zócalo posee una medida de 2965 mm y se necesita 1 unidad que va 
en la parte inferior de la cortina. 
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Anexo 10. Costos de Insumos Utilizados por Unidad. 
 
 
 
 
 
 
Anexo 11. Estimación de Costos de Insumos  
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Anexo 12. Estimación Costos de Laminas. 
 
Costos en base a un metro lineal 
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Anexo 13. Estimación Costos de Guías. 
 
Costos en base a un metro lineal 
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Anexo 14. Estimación Costos de Zócalo. 
 
Costos en base a un metro lineal 
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Anexo 15. Calculo de Riesgo de Mercado (RM). 
 
 
 
 
 
 
Anexo 16. Calculo de Tasa Libre de Riesgo (RF). 
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Anexo 17. Calculo de Tasa de Costo Patrimonial (Ke). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Anexo 18. Datos de la Empresa (Activos, Pasivos y Deuda). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Anexo 19. Calculo de Tasa de Costo Capital (Ko). 
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Anexo 20. Variación del IPC. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Anexo 21: Variación anual de los delitos. 
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Anexo 22: Aumento de las Ventas. 
 
 
 
 
 
 
Anexo 23. Aumento de las Comisiones por Venta. 
 
 
 
 
 
 
 
Anexo 24. Aumento de los Costos Variables. 
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Anexo 25. Disminución de las Ventas. 
 
 
 
 
 
 
 
Anexo 26. Disminución de las Comisiones por Venta. 
 
 
 
 
 
 
 
Anexo 27: Disminución de los Costos Variables. 
 
